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Tämän opinnäytetyön aiheena oli selvittää hyvinvointipalveluiden tarpeel-
lisuus Tervakoskella. Opinnäytetyössä laadittiin kyselylomake hyvinvoin-
tipalveluista Tervakosken asukkaille. Toimeksiantajana on Janakkalan 
kunta. Tervakoski on Janakkalan kunnassa sijaitseva taajama.  
 
Tutkimuksen tarkoituksena oli saada selville, mitä hyvinvointipalveluita 
asukkaat tarvitsevat ja haluavat, sekä miten ne saataisiin Tervakoskelle 
tuotteistettua mahdollisimman myyviksi.  
 
Opinnäytetyön toiminnallisen osuuden tueksi tehtiin paperinen ja sähköi-
nen kysely Tervakosken asukkaille, jotta saatiin kerättyä asukkaiden aja-
tukset siitä, miten Tervakosken hyvinvointipalveluita tulisi kehittää ja uu-
distaa. Opinnäytetyön teoriaosuus perustuu tuotteistamiseen.  
 
Kyselylomake suunniteltiin osittain yhdessä Janakkalan kunnan yritys-
asiamiehen kanssa. Kyselyssä keskityttiin hyvinvointipalveluihin ilman 
terveydenhoito- lääkäri- ja sairaalapalveluita. Tervakoskelle toivotaan li-
sää useita hyvinvointipalveluita ja nykyisiä palveluita pidetään suppeina.  
 
Opinnäytetyön tuloksista on hyötyä Tervakoskelle ja paikallisille hyvin-
vointipalveluiden yrittäjille. Tutkimuksen avulla saatiin selville, että Ter-
vakoskelle toivotaan erityisesti enemmän kauneudenhoitopalveluita, fy-
sioterapiaa sekä ohjattuja lihaskuntoharjoituksia. Lisäksi muutamat kyse-
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1.1 Opinnäytetyön taustat 
Tämä opinnäytetyö tehtiin Janakkalan kunnalle, Tervakoskelle. Tervakos-
kelle keskitetty hyvinvointipalveluiden alue tai rakennus voisi olla hyvä 
idea, koska taajama ei ole suuri. Tiivistetyllä palvelualueella tai -
keskuksessa asiakkaan olisi helppo käyttää hyvinvointipalveluita ilman, 
että hänen tulisi siirtyä jatkuvasti paikasta toiseen. Tervakoskella vierailta-
essa paikalliset asukkaat kertoivat, että Tervakosken hyvinvointipalvelut 
ovat tällä hetkellä hajanaisia ja vaikeasti asiakkaiden löydettävissä.  
 
Hyvinvointipalveluiden mainonta on asukkaiden mukaan Tervakoskella 
vähäistä, ja sen vuoksi palvelut eivät tavoita kaikkia hyvinvointipalveluita 
haluavia potentiaalisia asiakkaita. Kun mainonta on vähäistä, se johtaa sii-
hen, ettei hyvinvointipalveluita käytetä, koska ei tiedetä niiden olemassa-
olosta. Tämä puolestaan johtaa siihen, että palveluita käytetään Tervakos-
ken ulkopuolella. Koska Tervakoskella ei ole hyviä harrastusmahdolli-
suuksia ja kauneudenhoitopalveluita, asukkaille syntyy lisäkuluja kun he 
käyttävät palveluita muilla paikkakunnilla. Uskon, että tämä voi pitkällä 
aika välillä vaikuttaa siihen, että asukkaat muuttavat Tervakoskelta pois 
hyvien hyvinvointipalvelujen perässä. Hyvät harrastusmahdollisuudet ovat 
tärkeitä erityisesti lapsen ja nuoren kehitykselle, ja niitä toivotaankin Ter-
vakoskelle.  
 
Tutkimusta lähdettiin tekemään, koska Tervakosken nykyisiä hyvinvointi-
palveluita tuli uudistaa tai tuottaa kokonaan uusia, ja koska halusin tehdä 
tutkimuksen tai kyselyn opinnäytetyötäni varten. Hyvinvointipalvelut 
kiinnostavat minua, koska olen itsekin urheilullinen ja huolehdin ter-
veydestäni. Tervakoskeen liittyvä tutkimus kiinnosti minua sen vuoksi, et-
tä taajama on minulle jo entuudestaan tuttu.  
 
Tutkimukselle koettiin tarvetta kun paikallinen potentiaalinen yrittäjä on 
kiinnostunut Tervakosken hyvinvointipalveluista, niiden kysynnästä sekä 
tarjonnasta. Kyseinen henkilö, Sari Countentacis, haluaa tulevaisuudessa 
perustaa Tervakoskelle uusia hyvinvointipalveluita ja halusi selvitettävän 
millaisia palveluita taajamalle toivotaan. Countentacis epäili mahdolli-
suuksiaan toimeksiantajana tutkimukselle, joten hän otti yhteyttä Janakka-
lan kunnan yritysasiamieheen. Tutkimus on tehty yksittäisen henkilön 
pyynnöstä, mutta Janakkalan kunta on vienyt asian eteenpäin ja täten toi-
mii toimeksiantajana.  
 
Pääaineenani on markkinointi, minkä vuoksi tuotteistamisen liittäminen 
kyselyn vastauksiin vaikutti mielenkiintoiselta. Työn teoriapohja muotou-
tui nopeasti aiheeseen sopivaksi. Tuotteistaminen on kiinnostava osa-alue 
markkinoinnista ja sen vuoksi työtä oli helppo työstää.  
 





Aihe oli myös haasteellinen. Kun tulokset kyselyyn oli saatu koottua ja 
analysoitua, piti hyvinvointipalvelut tuotteistaa juuri Tervakoskelle. Haas-
teellisuutta työhön toi se, miten palvelut tuotteistettaisiin Tervakoskelle.  
Hyvä puoli taajamassa on se, että suurta kilpailua hyvinvointikeskukselle 
ei tällä hetkellä ole. 
1.2 Opinnäytetyöprosessin kuvaus 
Tutkimusta lähdettiin selvittämään siis Countentaciksen pyynnöstä. Coun-
tentacis otti yhteyttä Janakkalan kunnan yritysasiamieheen Anna Kirjalai-
seen ja Countentacis toivoi, että tutkimuksessa selvitetään millaisena Ter-
vakosken asukkaat kokevat hyvinvointipalveluiden kokonaisuuden asuin-
paikallaan. Countentacis on perustamassa tulevaisuudessa Tervakoskelle 
erityisesti hyvinvointipalvelukeskusta, minkä vuoksi opinnäytetyössä sel-
vitetään Tervakosken asukkaiden tarve kullekin hyvinvointipalvelulle, joi-
ta Sari Countentacis aikoo mahdollisesti asukkaille tarjota.  
 
Opinnäytetyöprosessi aloitettiin helmikuun alussa 2011 niin, että tapasin 
Janakkalan yritysasiamiehen. Kirjalaisen kanssa sovittiin, mitkä ovat hä-
nen toiveensa tutkimuksen suhteen. Yritysasiamiehellä ei ollut muuta toi-
vetta kuin se, että vastaajilta kysytään, missä he asuvat, ja kyselyyn ava-
taan, mitä hyvinvointipalvelukäsitteellä tarkoitetaan juuri tässä kyselyssä.  
 
Kyselyyn oli mahdollista vastata Janakkalan kotisivuilla 14.4.–2.6.2011 
aikavälillä. Kysely tehtiin QuestBack-työkalua käyttäen. Kyselyn linkki 
toimitettiin myös Tervakosken lukion opinto-ohjaajalle, joka kehotti opis-
kelijoita vastaamaan kyselyyn. Paperiseen kyselyyn oli mahdollista vastata 
19.4.–27.5.2011 aikavälillä. Paperinen kysely toimitettiin Tervakosken 
nuorisotalolle Mestaan, uimahallille, elokuvateatterille, Valintataloon, ap-
teekkiin, K-markettiin ja S-markettiin. Paikkoihin, joihin kysely toimitet-
tiin, soitettiin etukäteen ja sovittiin asiasta. Vastauksia saatiin yhteensä 
174 kappaletta. Kyselyn tarkasti ennen sen toimittamista ohjaava opettaja 
sekä Janakkalan yritysasiamies ja pyysin avopuolisoani, joitakin suku-
laisiani ja muutamaa Tervakosken asukasta testaamaan kyselyä vastaamal-
la siihen ennen sen virallistamista.  
 
Työn tarkoitus oli olla valmiina syksyllä 2011, jotta teoria pysyy tuoreena 
työtä tehdessä. Tutkimusta varten ostin useita markkinointiin ja tuotteis-
tamiseen liittyviä kirjoja, jotta pystyin tekemään kirjoihin omat muistiin-
panot. Internetistä tietoa löytyi jonkin verran, mutta enimmäkseen työ pe-
rustuu julkaistuun markkinoinnin ja tuotteistamisen kirjallisuuteen.  
 
Ennen kyselyiden toimittamista Tervekoskelle ja Janakkalan kotisivuille, 
tutustuin tuotteistamisen kirjallisuuteen ja hyvinvointikäsitteeseen. Kyse-
lylomake tehtiin tuotteistamisen käsitteen pohjalta. Sen ajan, kun kyselyyn 
oli mahdollista vastata, perehdyin tuotteistamisen kirjallisuuteen tarkem-
min ja aloin kirjoittaa teoriaosuutta opinnäytetyöhön. Kyselyn loputtua 
kokosin vastaukset yhteen ja aloin tuotteistaa asukkaiden toivomia hyvin-
vointipalveluita sopiviksi Tervakoskelle.  
 





1.3 Opinnäytetyön tavoitteet 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli tehdä hyvinvointipalvelukartoitus, 
joka selvittää, millaisia hyvinvointipalveluita Tervakoskella toivotaan ja 
tarvitaan. Hyvinvointipalveluiden toteutuessa pystytään kasvattamaan 
Tervakosken tunnettavuutta sekä kasvattamaan yleistä hyvinvointia Ter-
vakoskella. Hyvinvointipalvelukartoituksen avulla pystytään perustamaan 
Tervakosken asukkaiden tarvitsemia ja toivomia palveluita. Tässä opin-
näytetyössä tarkastellaan sitä, miten asukkaiden toivomat palvelut olisi 
hyvä tuotteistaa taajamalle. Työssä tarkastellaan hyvinvoinnin, hyvinvoin-
tipalveluiden ja tuotteistamisen käsitteitä. Tutkimuksessa otetaan selville, 
millainen on hyvin tuotteistettu tuote tai palvelu sekä millaisia ongelmia 
tuotteistaessa voidaan kohdata yleisesti. Yhtenä työn tarkoituksenani on 
herätellä ihmisiä siihen, kuinka tärkeää tuotteiden ja palveluiden tuotteis-
taminen oikeastaan on.  
 
Jos hyvinvointipalveluita on runsaasti tarjolla, useasti ihmiset myös käyt-
tävät niitä enemmän. Ihmisten hyvinvointi vaikuttaa lähes kaikkeen heidän 
tekemisiinsä, esimerkiksi tehdyn työn laatuun. Uskon, että uudet harras-
tusmahdollisuudet sekä edulliset kauneudenhoitopalvelut vetävät ihmisiä 
puoleensa. Tutkimuksesta saatiin syvällinen ja kattava käsitys tuotteista-
miseen liittyvistä asioista ja ongelmista. Alan kirjallisuuteen perehdyttiin 
perinpohjaisesti. 
 
1.4 Opinnäytetyön aiheen rajaus ja teoreettinen viitekehys 
Tuotteistamista käsitellään tutkimuksessa käsitteenä. Työssä on otettu esil-
le tuotteistamiseen liittyen käsitteet tuote ja palvelu. Tutkimuksessa kerro-
taan, millainen on hyvä tuotteistus sekä mitä tarkoittaa käsite formaatti. 
Tuotteistamisen osioon on otettu mukaan myös tuotteistamisen tarkoitus, 
prosessin pääpiirteet sekä tyypit ja tasot. Se, mitä tuotteistaminen merkit-
see asiakkaalle, on otettu opinnäytetyössä myös esille. Työssä käsitellään 
tuotteistamisessa ilmeneviä mahdollisia ongelmia. Lisäksi luvussa 4.2 kä-
sitellään millainen on asiakaslähtöinen palvelutuote, mitä on palvelun laa-
dun valvonta sekä miten saadaan palvelujen tai tuotteiden tuotteistamisesta 
kilpailuetua.  
 
Kappaleessa hyvinvointi on avattu sen käsitettä ja muutamaa ihmisen psy-
kologiaan liittyvää teoriaa. Työn kyselylomakkeen sisältö on rajattu osaksi 
terveydenhoitopalveluihin sekä täydentäviin ja vaihtoehtoisiin palveluihin. 
Tutkimuksen kohderyhmänä olivat kaikenikäiset Tervakosken asukkaat. 
 
Janakkalan kunnasta kerrotaan perustietoja. Janakkalan kunnan tulevai-
suuden tavoitteita ja Tervakosken nykyisiä hyvinvointipalveluita on selvi-
tetty myös tutkimuksessa. Työn lopussa julkaistaan hyvinvointipalvelukar-
toituksen vastaukset ja mietitään tuotteiden ja palveluiden tuotteistamista 
Tervakoskelle. Tutkimuksessa otamme esille hyvinvointipalveluista vain 
osan terveydenhoitopalveluista sekä osan täydentävistä ja vaihtoehtoisista 
palveluista. 
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2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY 
2.1 Janakkala 
Janakkala on perustettu vuonna 1866 ja se sijaitsee 15 kilometrin päässä 
Hämeenlinnasta ja 90 kilometrin päässä Helsingistä. Kuntaan on helppo 
ajaa moottoritien kautta.  Janakkalassa sijaitsee Linnatuuli -
matkailupalvelukeskus, lapsille suunnattu matkakohde Puuhamaa sekä 
Suomen Nestlén tehdas. Kunta on kasvanut voimakkaasti 2000-luvulla ja 
kasvaa edelleen. (Janakkalan kunta 2011.) 
 
Janakkala on pinta-alaltaan 586 km
2
, josta vesistöä on 37 km
2
. Suurimmat 
työnantajat Janakkalassa ovat Janakkalan kunta, Valio Oy, Tervakoski Oy, 
Suomen Nestlé Oy sekä Kolmeks Oy. Moni ulkopaikkakuntalainen saapuu 
Janakkalaan vain töihin tai muuttaakin lopulta paikkakunnalle töiden ta-
kia. (Janakkalan kunta 2011.)   
 
Tilastokeskuksen väestöennusteen mukaan Janakkalan kunnan väestönke-
hitys jatkuu nousujohteisena pitkään. Nuorten määrä kunnassa kasvaa ja 
Tilastokeskuksen ennuste arvioi, että Janakkalassa olisi jo ennen vuotta 
2030 20 000 asukasta. (Janakkalan kunta 2011.) 
 
2.2 Janakkalan tulevaisuuden tavoitteet 
Janakkalan tulevaisuuden tavoitteena vuoteen 2010 mennessä on se, että 
kaikilla kuntalaisilla olisi käytettävissään heidän tarpeistaan lähtevät laa-
dukkaat palvelut. Kuntaa kehitetään jatkuvasti asuinkuntana ja jotta saatai-
siin uusia asukkaita alueella, huolehditaan riittävien asuintonttien saannis-
ta. Janakkala pyrkii hoitamaan lapsille ja nuorille hyvät päiväkoti- koulu- 
ja vapaa-aikapalvelut. Kunta pyrkii huomioimaan päätöksenteoissaan 
ikäihmiset ja heidän tarpeet sekä hyödyntämään koko alueen eri osien 
mahdollisuudet. (Janakkalan kunta 2011.) 
 
Toimintaympäristön parantaminen takaa lisää työpaikkoja Janakkalassa ja 
jotta työpaikkoja olisi enemmän, edellytyksenä on monipuolinen yritys-
tonttien tarjonta ja markkinointi. Kunta pyrkii huomioimaan kaikessa toi-
minnassaan kestävän kehityksen periaatteet ja sen, että kuntalaisilla on 
turvallinen sekä laadukas elinympäristö. Kunnassa tavoitellaan työilmapii-
riä, joka vaikuttaa asukkaiden sitoutumista työhön sekä sen kehittämiseen. 
Kun henkilöstö on osaavaa, motivoitunutta ja työkykyistä on työnlaatukin 
sen mukaista. Henkilöstön koulutuksen tähdätään olevan korkeatasoista ja 
sen kehittymiseen osoitetaan riittävät resurssit. Henkilöstön palkkaus pyri-
tään pitämään hyvänä kannustimena työntekoon. Kunnan palveluihin liit-
tyen tavoitteena on saada aikaiseksi paremmat palvelut, sujuvammat työ-
käytännöt, tehokas informaation kulku ja hyvä kustannusten hallinta. 
Kunnan henkilöstön sisäistä yhteistyötä palvelujen järjestämisessä pyri-
tään tiivistämään. Koska kunta tekee yhteistyötä muiden kuntien ja yhtei-
söjen kanssa, sen lähtökohtana ovat kuntalaisten tarpeet, palvelujen tuot-





tamiskustannusten alentaminen tai kunnan tulojen lisääminen. (Janakkalan 
kunta 2011.) 
 
2.3 Tervakoski ja sen nykyiset hyvinvointipalvelut 
Tervakoski on Janakkalan kunnassa sijaitseva taajama. Tervakoski kuuluu 
Etelä-Suomen lääniin ja Kanta-Hämeen maakuntaan. Tervakoskella asuk-
kaita on 4056. Janakkalan väkiluku on kasvanut viime vuodet voimak-
kaasti muuttoliikkeen ansiosta ja vuosina 2008 ja 2009 syntyvyys on kään-
tynyt selkeään nousuun. (Janakkalan kunta 2011.) 
 
Tervakoskella on tällä hetkellä monia liikuntayhdistyksiä. Tervakoskella 
on keilahalli ja uimahalli. Taajamassa on tennis-, yleisurheilu-, ratsastus-, 
kestävyysjuoksu- ja sulkapalloharrastusmahdollisuudet. Alueella on jää-
kiekko- ja luistinradat sekä autourheiluharrastusmahdollisuus. Tervakos-
kella on liikuntayhdistys, joka tarjoaa kuntoliikuntaa, esimerkiksi kunto-
piirejä, lentopalloa ja kuntokävelyä. Myös yksi moottoripyöräkerho löy-
tyy, jossa on mahdollista harrastaa trial-, enduro- ja matkamoottoripyöräi-
lytoimintaa. Liikuntayhdistys Pato ry tarjoaa hiihto- ja jalkapalloharras-
tusmahdollisuuksia. Taajamassa yksi yritys tarjoaa fysioterapiaa ja kaksi 
yritystä kauneudenhoitopalveluita, kuten jalkojenhoitoa ja lymfaterapiaa. 
Alueelta löytyy kaksi yritystä, jotka tarjoavat vain hierontaa sekä seitse-
män parturi-kampaamoa. (Janakkalan kunta 2011.) 
 
Tervakosken hyvinvointipalveluyritykset ovat laajalti hajaantuneita, ja yk-
sittäiset elinkeinoharjoittajat harjoittavat toimintaansa useimmiten kotona. 
Uskon, että liiketilat vaikuttaisivat siihen, että ihmiset uskaltaisivat hel-


























3 HYVINVOINTI KÄSITTEENÄ 
3.1 Hyvinvoinnin merkitys 
Jo 384 vuotta ennen Kristusta elänyt Aristoteles on kuvannut Politiikka-
teoksessaan, että hyvässä elämässä omaisuus on vain yksi osa elämää. 
Aristoteles paheksui ihmisiä, jotka tavoittelivat hyvää elämää vain rahan 
avulla. (Tilastokeskus 2005.) Terveys ja Hyvinvointi Laitoksen mukaan 
hyvinvointipalvelut käsittävät kaiken sellaisen palvelun, joka kustannetaan 
julkisin varoin tai joka sisältää merkittävästi julkista tukea. (Terveyden ja 
Hyvinvoinnin Laitos 2011.) 
 
Juha Sihvola kuvaa Aristoteleen hyvinvointikäsitystä niin, että hyvinvointi 
on täyden elämänkaaren elämistä ilman kohtuuttomia vaaroja ja onnetto-
muuksia sekä turvallisuuden saamista erityisesti lapsena, sairaana ja van-
huksena sekä muuten erityisen haavoittuneena. Sihvola kertoo, että hyvin-
vointi on ravinnon, suojan ja sukupuolielämän tarpeiden tyydytyksen saa-
mista sekä aistien, kuvittelun, ajattelun ja huumorintajun kehittämistä. Li-
säksi kirjailija kuvaa hyvinvoinnin olevan tunne- ja kiintymyssiteiden 
luomista muihin ihmisiin sekä ajan viettämistä lähimpien kanssa. 
(Sihvola 2004, 64.) 
 
Kun ihmisen tarpeet ovat täytettyinä, ihminen voi hyvin. Abraham Mas-
low`n tarvehierarkia kuvailee sitä, miten ihminen motivoituu ja millainen 
on hyvinvoiva yksilö. Hänen mukaansa ihmisellä on viidenlaisia tarpeita. 
Tarpeet muodostavat kolmion, jonka ensimmäinen tarveaskel pitää olla 
täytettynä, jotta seuraavan voidaan siirtyä. Ensimmäisenä ovat fysiologiset 
tarpeet, toisena turvallisuuden tarpeet, kolmantena liittymisen tarpeet, nel-
jäntenä arvostuksen tarpeet ja viidentenä itsensä toteuttamisen tarpeet. 
(Dunderfelt, Laakso, Niemi, Peltola & Vidjeskog 2004, 28–29.) 
 
Fysiologiset tarpeet ovat perustarpeita, esimerkiksi ruoka. Turvallisuuden 
tarpeen saa tyydytettyä esimerkiksi uskomalla auktoriteetteihin. Liittymi-
sen tarve on esimerkiksi kuulumista johonkin ryhmään. Arvostuksen tarve 
ilmenee esimerkiksi kun yksilö erottuu edukseen joukosta. Itsensä toteut-
tamisen tarve toteutuu kun ihminen saavuttaa tavoitteensa. (Dunderfelt 
ym. 2004, 28–31.) 
 
Amerikkalainen Martin E. Ford on kehitellyt motivaatioteorian, jonka mu-
kaan ihmisen pitää olla motivoitunut, hänellä tulee olla halu tehdä asiat 
loppuun asti ja lisäksi hänellä tulee olla tukeva ympäristö, jotta hän voi 
voida hyvin. Jos jokin näistä tekijöistä puuttuu tai on vajaa, tavoiteltu tulos 
heikkenee. Fordin mukaan ihmisen motivoituminen lähtee persoonallisuu-
den kunnioittamisesta. Lisäksi Ford painottaa selkeiden tavoitteiden, pa-
lautteen antamisen, joustavuuden ja haasteellisuuden merkitystä ihmistä 
motivoidessa. (Dunderfelt ym. 2004, 41–42, 44–45.) 
 
Hyvinvointi vaikuttaa suuresti ihmisen työkykyyn. Työhyvinvointiin vai-
kuttavat kyky tehdä töitä ja suoriutua sen asettamista vaatimuksista. Fyysi-
sen, psyykkisen ja sosiaalisen toimintakyvyn on oltava kunnossa. Myös 





työorganisaatio, työn luonne, muiden työntekijöiden toiminta ja henkilös-
töpolitiikka vaikuttavat siihen. Se, että työ koetaan tulokselliseksi, paran-
taa työelämän laatua. (Kannas, Eskola, Räsänen & Mustajoki 2006, 70.) 
 
Useimmilla työpaikoilla järjestetään tyky-toimintaa, eli työkykyä ylläpitä-
vää toimintaa. Tyky-toiminnalla pyritään parantamaan työtä ja työympä-
ristöä, kehittämään työyhteisöä sekä edistämään työntekijöiden terveyttä ja 
ammatillista osaamista. Työterveyslaitos tarjoaa maksullisia palveluja ke-
hittääkseen organisaatioiden työhyvinvointia. Jotta työhyvinvointia voi-
daan kehittää, sen toimivuutta pitää arvioida. Arviointia voidaan suorittaa 
mittaamalla ja seurannoilla. Työhyvinvointi voi kehittyä kun työpaikalla 
on jatkuvaa, tehokasta ja avointa viestintää. (Kannas ym. 2006, 70.) 
 
Työhyvinvointiin liittyvää toimintaa tulee myös arvioida. Jotta arviointi 
onnistuu, sitä varten tarvitaan järjestelmällistä mittausta. Työhyvinvoinnin 
seurannassa on hyvä käyttää sellaisia mittareita, joita on käytetty selvitet-
täessä työpaikan tarpeita alusta asti. (Kannas ym. 2006, 70.) 
 
Työkykyindeksi kuvaa sitä, millainen on työntekijän käsitys työkyvystään. 
Työkykyindeksissä on sarja kysymyksiä, jotka liittyvät työn ruumiillisiin 
ja henkisiin vaatimuksiin sekä työntekijöiden voimavaroihin ja terveyden-
tilaan. Työkykyindeksi kertoo, miten työntekijät suoriutuvat töistään. 




Hyvinvointipalvelut jaetaan viiteen eri osa-alueeseen. Osa-alueita ovat 
terveydenhoitopalvelut, sosiaalipalvelut, lääkäri- ja sairaanhoitopalvelut, 
kotipalvelut sekä täydentävät ja vaihtoehtoiset palvelut. (Hyvinvointipal-
velut.fi 2008.) 
 
Terveydenhoitopalvelut jaetaan 12 osaa. Terveydenhoitopalveluita ovat 
apteekit, apuvälinepalvelut, fysioterapiapalvelut, hierontapalvelut, jalka-
hoitopalvelut, kuntoutus- ja kylpyläpalvelut, optiikkapalvelut, musiikkite-
rapiapalvelut, ravitsemispalvelut sekä toimintaterapiapalvelut. (Hyvin-
vointipalvelut.fi 2008.) 
 
Sosiaalipalvelut jaetaan ensi- ja turvakoteihin, erityiskuljetuspalveluihin, 
lasten päivähoitopalveluihin, lasten ja nuorten laitoksiin ja perhekoteihin, 
mielenterveyskuntoutujien palveluihin, vammaisten palveluihin sekä van-
husten palveluihin. (Hyvinvointipalvelut.fi 2008.) 
 
Lääkäri- ja sairaanhoitopalvelut puolestaan jaetaan hammaslääkäri- ja 
suuhygienian palveluihin, hammasteknikkopalveluihin, röntgen ja muihin 
kuvantammispalveluihin, laboratoriopalveluihin, lääkäripalveluihin, sai-
raalapalveluihin, sairaanhoitajan vastaanottopalveluihin, sairaankuljetus-
palveluihin sekä vertaistuki- ja neuvontapalveluihin. (Hyvinvointipalve-
lut.fi 2008.) 





Kotipalvelut jaetaan terveydenhuollon ammattilaisten kotikäynteihin, ko-
dinhoito- ja asiointipalveluihin, kotona asumista tukeviin palveluihin sekä 
tilapäisiin lastenhoitopalveluihin. (Hyvinvointipalvelut.fi 2008.) 
 
Täydentävät ja vaihtoehtoiset palvelut sisältävät vain muut hoitomuodot. 
(Hyvinvointipalvelut.fi 2008.) Terveydenhoitopalveluista käsitellään 
opinnäytetyössä fysioterapiaa, terveys- ja kuntoutuspalveluja sekä hieron-
taa. Täydentävistä ja vaihtoehtoisista palveluista käsitellään liikuntamah-
dollisuuksia ja kauneudenhoitopalveluita. Alla on kuva hyvinvointipalve-

























































4.1 Palvelu ja tuote 
Ennen kuin aletaan käsitellä käsitettä tuotteistaminen, on syytä tarkastella 
mitä tarkoittavat käsitteet tuote ja palvelu. Kirjallisuudessa on käsitelty 
kyseisiä käsitteitä monilla eri tavoilla. 
 
4.1.1 Palvelu 
Grönroos (2000, 52) määrittelee palvelun seuraavasti: ”Palvelu on ainakin 
jossain määrin aineeton teko tai tekojen sarja, jossa asiakkaan ongelma 
ratkaistaan yleensä siten, että asiakas, palveluhenkilökunta ja/tai fyysisten 
resurssien ja/tai tavaroiden ja/tai palvelun tarjoajan järjestelmät ovat vuo-
rovaikutuksessa keskenään.” 
 
Ylikoski (2001, 20) puolestaan määrittelee palvelun seuraavalla tavalla: 
”Palvelu on teko, toiminta tai suoritus, jossa asiakkaalle tarjotaan jotain 
aineetonta, joka tuotetaan tai kulutetaan samanaikaisesti ja joka tuottaa 




Holman ja Lahtisen (1995, 35) mukaan tuote määritellään lyhyesti seuraa-
valla tavalla: ”Tuote on asiakkaalle tarkoitettu tavara, palvelu tai näiden 
yhdistelmä.” 
 
Kivistö (2003, 8) tarjoaa tuotteesta pidemmän määritelmän: ”Tuote on ta-
vara tai palvelu, jonka avulla asiakkaan tietty tarve tyydytetään joko välit-
tömästi (asiakkaan käyttämänä) tai välillisesti (tuotantoprosessiin kuulu-
vana välivaiheena). Tuote on toimintayksikön toimintojen ja prosessien tu-
los.” 
 
4.2 Tuotteistaminen käsitteenä 
Tuotteistaminen on käsite, jolle on monta määritelmää. Jari Parantaisen 
(2008, 11) mukaan tuotteistaminen tarkoittaa työtä, jonka tuloksena asian-
tuntemus ja osaaminen jalostuvat myyntikelpoiseksi palvelutuotteeksi. 
Tuotteistamiseen kuuluu se, että myyjä yhdistelee palveluitaan ja tuotteita 
keskenään. Monissa tuotekehitysyrityksissä tuotteistamisella tarkoitetaan 
ainoastaan palvelun, ohjelmiston tai laitteen paketointia toimituskelpoi-
seksi. Tuotteistajan tulee keskittyä siihen, että hän tavoittelee jatkuvasti 
uusia tapoja sitä varten, että tuotteen tai palvelun kokonaisuus erottuisi 
kilpailijoiden palveluista. (Parantainen 2008, 11, 47, 105–106.) 





Holman (1998, 7) mukaan tuotteistamisella tarkoitetaan seuraavaa: ”Pal-
velujen tuotteistus on laajasti ymmärrettynä organisaation, yrityksen tai 
työyksikön koko palvelutuotannon kehittämistä vastaamaan asiakaskun-
nan tarpeita ja muita vaatimuksia. Tuotteistusprosessi on parhaimmillaan 
myös laadun kehittämisprosessi.”  
 
Tuotteistaminen alkaa kartoittamalla uusia tuote- tai palvelumahdollisuuk-
sia. Ideat saattavat tulla esille itsestään tai etsintöjen avulla. Uuden tuot-
teen tai palvelun kehittäminen tai vanhan uudistamisen voi liittyä esimer-
kiksi tuotteistajan keksintöön, hänen havaitsemansa puutteeseen markki-
noilla tai hänen osaamiseensa. (Isokangas & Kinkki 2002, 201.) 
 
Hyvin tuotteistettu tuote tai palvelu on helppo ostaa. Asiakkaalle on tuota-
va tarkasti esille tuotteen tai palvelun hyöty, jotta hän osaa valita tuotteen 
tai palvelun helpommin. Myyjän on osattava kertoa asiakkaalle palvelun 
hyödyistä ja helpottaa sen ostamista. Selkeät eroavaisuudet kilpailijoiden 
palveluihin tuovat palvelua paremmin esille asiakkaan silmissä. Asiak-
kaalle on tärkeää, että hänelle luvataan jotakin, mitä muut eivät ole tarjon-
neet. Tuotteesta tai palvelusta on tuotava esille se, kenelle palvelu on tar-
koitettu ja minkä asiakkaan ongelman palvelu ratkaisee. Ostajalle on hyvä 
tarjota mahdollisuus kokeilla palvelua. Asiakas ostaa vain tuotteita, joita 
hän haluaa ja tarvitsee. Yksi tuotteistamisen syy on se, että asiakkailla 
saattaa olla tarpeita, joita kukaan ei ole vielä ymmärtänyt täyttää. Ihmiset 
huomaavat usein tarvitsevansa jotakin tuotetta sitten, kun siihen on riittä-
västi tarjontaa. (Parantainen 2008, 29, 38–41.) 
 
4.2.1 Tuotteistamisen tarkoitus ja pääpiirteet 
Kun tehdään tuotepäätöksiä, sitoudutaan tietyn tuotteen tai ryhmän val-
mistukseen sekä markkinoimiseen. Tuotteistaminen ja tuotteen valmista-
minen ei tapahdu hetkessä, joten siihen on varattava aikaa ja resursseja. 
Tuotteistamisen pääasia on muistaa, että asiakas ei osta tuotetta vaan rat-
kaisun ongelmaansa. Tuotteistajan tulee nähdä tuote tai palvelu laajempa-
na käsitteenä kuin vain fyysisenä tavarana tai palveluna. (Isokangas ym. 
2002, 199–200.) 
 
Perusajatuksena liike-elämässä tuotteistamiseen liittyen on se, että yhden-
kään yrittäjän ei tule havitella asiakkaikseen kaikkia. Tuotteistaessa on va-
littava selkeä kohderyhmä, jolle tuote tai palvelu suunnataan. Tuotteistaes-
sa on huomioitava, minkä ongelman palvelu ratkaisee, millaisia hyötyjä 
palvelusta saa, miksi palvelu saa tuloksia aikaiseksi ja miten kilpailijoiden 
palvelut toimivat. Jos keksitään uusi idea, on syytä selvittää, miksei ku-
kaan ole sitä jo aikaisemmin keksinyt vai onko kenties. Palvelun selkeyt-
tämiseksi asiakkaalle on hyvä selvittää aluksi, mitä häneltä odotetaan pal-
velun suhteen. Jos asiakkaan oletetaan hoitavan esitöitä ennen palvelun 
käyttöönottoa, tämä on kerrottava asiakkaalle selkeästi. Kun palvelun 
ominaisuudet on läpikäyty, on tärkeää kertoa asiakkaalle koko palvelun 
tarkka hinta. Hinta voidaan käsittää rahallisena osuutena ja lisäksi niinä 
hyötyinä, mitä palvelu sisältää. (Parantainen 2008, 19, 51, 60, 135.) 





Tietyn tuotteen tai palvelun tuotteistamisessa on olennaista dokumentoida 
siihen liittyvät tiedot. Palvelutuotetta on hankalaa monistaa ilman doku-
mentointia. On tärkeää, että tuotteen tai palvelun suunnitelma, myyntime-
netelmät, markkinointimateriaalit, hinnoittelu ja kaikki muu vastaava on 
tallennettuna sähköiseen tai kirjalliseen muotoon. Niiden tietojen perus-
teella uusien ihmisten on helppoa ryhtyä kyseisen tuotteen tai palvelun 
tuottajaksi. (Parantainen 2008, 12.) 
 
Tuotteistamisen ideana on uuden tuotteen tai palvelun kehittäminen ja 
tuominen markkinoille. Tuotteita ja palveluita tuotteistetaan, jotta niistä 
saataisiin kilpailukykyisempiä ja parempia vastaamaan asiakkaiden tarpei-
siin. Kun tuote tai palvelu suunnitellaan alusta alkaen huolella, epäonnis-
tumisen riski pienenee markkinoille tuotetta vietäessä. Kun muodostetaan 
tuotetta tai palvelua, tulee ottaa huomioon yksiselitteisyys, vertailukelpoi-
suus sekä asiakaslähtöisyys. Muodostamisperusteet koostuvat palvelun 
tarkoituksesta ja kohderyhmästä, laajuudesta, toteutustavasta, vaativuudes-
ta ja palvelutarpeesta. (Kajaanin Ammattikorkeakoulu 2011.)  
 
Kun suunnitellaan asiantuntijapalvelun tuotteistamista, tärkeitä huomioita 
ovat ydinpalvelut, tukipalvelut, palveluprosessi, palvelustrategia, tuotteis-
tamisen vaiheet, brändäys sekä hinta-laatusuhde. Tuoteideoita syntyy oi-
valtamalla, markkinoiden systemaattisen tutkimuksen kautta sekä teknolo-
gisella tutkimuksella. Markkinointi- sekä tuotteistamisstrategia tulisi poh-
jautua yritysstrategiaan. Strateginen suunnittelu koostuu strategisesta ana-
lyysista, strategian määrittelystä sekä strategisesta toimeenpanosta. Strate-
gian rakentamisen apuna voi käyttää esimerkiksi Johnsonin ja Scholesin 
strategista analyysia, Thomsonin ja Stricklandin viiden strategisen tehtä-
vän mallia tai suosittua SWOT-analyysia. (Lehtinen & Niinimäki, 2005, 
20, 22, 31–32.) 
 
Tuotteistaminen liitetään tilanteeseen, jossa on suunnitteilla tuotteesta tai 
palvelusta hahmotelma, josta myöhemmin halutaan tehdä varsinainen tuo-
te tai palvelu asiakkaan käyttöön. Tuotteistamisen ideana on se, että teh-
dään asiakkaalle jotakin sellaista, mitä hän on tilannut ja vakinaistetaan ti-




































Kuva 3 Tuotteistamisprosessi pääpiirteittäin (Kajaanin Ammattikorkeakoulu 2011). 
 
Kun yhteiskunta kehittyy jatkuvasti ja kilpailu markkinoilla tiukkenee, tu-
lee jo tuotteistamisvaiheessa kiinnittää enemmän huomiota itse tuotteeseen 
tai palveluun ja sen toimivuuteen. Itse tuotteeseen ja palveluun lisätään 
oheispalveluita, jotka lisäävät sen ominaisuuksia asiakkaan mielestä. (Iso-
kangas ym. 2002, 201.) 
 
Palvelut muodostuvat ydinpalvelusta ja oheispalveluista. Kokonaisuutta 
kutsutaan palvelupaketiksi. Koko palvelupaketti kasataan ydinpalvelun 
ympärille, useimmiten oheispalvelut herättävät asiakkaan mielenkiinnon 
tuotteen tai palvelun suhteen. Oheispalveluita voivat olla edellytystukipal-
velut, jotka mahdollistavat ydinpalvelun käytön, lisäpalvelut, jotka ovat li-
säetuja asiakkaalle sekä lisäarvotukipalvelut, jotka puolestaan lisäävät 
tuotteen tai palvelun arvoa asiakkaalle. (Lehtinen ym. 2005, 39.) 
 
4.2.2 Tuotteistamisen tyypit ja tasot 
Tuotteistamista on sekä ulkoista että sisäistä. Sisäinen tuotteistaminen on 
asiakkaalle näkymätöntä toiminnan kehittämistä. Sisäinen tuotteistaminen 
on palvelujen tuottamiseksi vaadittavien prosessien dokumentointia. Sen 
avulla pystytään kehittämään toimintaa ammattimaisemmaksi. Jotta ulkoi-
nen tuotteistaminen onnistuu, sisäisen tuotteistamisen systematisointi on 
onnistuttava. (Lehtinen ym. 2005, 43.) 
 
Ulkoinen tuotteistaminen on asiakkaiden kanssa tapahtuvaa palveluproses-
sin suunnittelua sekä konkretisointia. Ulkoinen tuotteistaminen luo kuvan 
yrityksestä ja näyttää, mitä yritys edustaa ja mitä sen tuotteista ja palve-



























4.2.3 Tuotteistamisen merkitys asiakkaalle 
Asiantuntijapalvelujen tuotteistaminen merkitsee asiakkaalle palvelun tai 
tuotteen määrittelyä sekä suunnittelua että tuottamista ja parantelua. Tuot-
teiden ja palveluiden parantelulla pyritään maksimoimaan asiakashyödyt. 
Lehtisen ja Niinimäen mukaan tuotteistus on ajattelutapa, jonka tarkoituk-
sena on toteuttaa tuote ja tuotekehitysstrategia käytännössä. Lehtinen ja 
Niinimäki toteavat teoksessaan Asiantuntijapalvelut (2005), että tuotteis-
tus ei ole vain tuotteiden määrittelyä vaan koko palvelutuotannon täsmen-
tämistä ja jäsentämistä hallittavampaan muotoon, tuotteistus on laajasti 
ymmärrettynä palvelujen kehittämistä vastaamaan paremmin asiakkaiden 
tarpeita. (Lehtinen ym. 2005, 30–31.) 
 
Tuotteen kehitystyön tarkoitus on luoda edellytykset palveluille, jotka asi-
akkaan mielestä tuovat hänelle lisäarvoa. Hyvä keino saada asiakkaat tu-
tustumaan ja mieltymään palveluun, on ottaa heidät mukaan testaamaan ja 
arvioimaan palvelua koko kehitysprojektin ajaksi. Tällä tavoin varmiste-
taan, että kehitystyö vastaa asiakastarpeeseen ja tuottaa arvoa asiakkaalle. 
Asiakkaille on hyvä antaa mahdollisuus kokeilla tuotetta tai palvelua. 
Asiakas saa itse kokea sen hyödyt ja sen jälkeen päättää kokeeko niitä tar-
vittaviksi. Markkinointimateriaali kannattaa suunnitella siten, että se hou-
kuttelee asiakasta kysymään palvelusta lisää ja paneutumaan palveluun. 
Markkinoidessa ja tuotteistamisessa on olennaista tietää, että asiakas on 
ihminen ja hänen päätöksiinsä pystyy vaikuttamaan tunteilla. Markkinoilla 
on mahdollista erottua edukseen jo sillä, että lisää tuote- tai palvelutarjon-
taansa jonkun lisäpalvelun tai -piirteen. Asiakas haluaa säästää aikaansa, 
ansaita lisää rahaa, menestyä tai päästä helpommalla. Palvelun tarjoajan 
tulisi nämä hyödyt huomioida ja auttaa asiakasta pääsemään lähemmäs ta-
voitettaan. Potentiaalinen asiakas ei ole välttämättä tunnistanut ongelmaa, 
jolloin hän ei ole voinut etsiä siihen ratkaisua. (Jaakkola, Orava & Varjo-
nen 2009, 3.) 
 
Asiakkaat käyttävät usein parasta palvelua, mihin heidän varansa riittävät. 
Asiakkaat vakuuttuvat helposti esimerkiksi työntekijöiden pitkäkestoisesta 
ja vankasta kokemuksesta. Työntekijöiden ratkaisut ongelmiin ja koulutus 
on tärkeää asiakkaan silmissä. Organisaatio voi saada asiakkaita enemmän 
kertoessaan työntekijöidensä vakuuttavasta taustasta. Asiakas maksaa sel-
laisesta tuotteesta tai palvelusta, mitä hän ei saa muualta. Palvelun saa 
helpommin myytyä kun se on jollakin tavalla ainutlaatuinen. Asiakas saat-
taa ostaa palvelun vain sen yksittäisen ominaisuuden perusteella, eikä vain 
hyödyn vuoksi. Vaikkakin palvelu olisi ainutlaatuinen, yksinkertainen ja 
helppokäyttöinen myy yleensä paremmin. Palvelun ostajan valintaan 
hankkia tarvitsemansa voi vaikuttaa se, että hän on kuullut organisaatiosta 
hyvää palautetta, palvelu on paikallinen tai kotimainen tai riskit vaikutta-
vat pienimmiltä. Kun myydään asiakkaalle tuotetta, asiakkaalle on kannat-
tavaa perustella kattavasti muutama tuotteen tai palvelun hyöty, muita 
hyötyjä kuitenkaan unohtamatta. Jokaisella asiakkaalla on myös asemas-
taan huolimatta samoja tarpeita, kuten ajan säästäminen. Kun tuotteeseen 
tai palveluun sisältyy totuudenmukainen tai fiktiivinen tarina, se saa asi-
akkaiden mielenkiinnon heräämään. Kun liiketoimintaan sisällyttää erikoi-
sen tarinan, se saattaa saada asiakkaat maksamaan palveluista enemmän. 





Sen on kuitenkin oltava jotakin kilpailijoista selvästi erottuvaa. (Parantai-
nen 2008, 66, 72, 78, 80.) 
 
Tärkein tuotteistajan tehtävä on muokata tuotteista tai palveluista markki-
nointi- ja myyntikelpoinen ratkaisu kunkin asiakkaan ongelmaan. Henki-
lökohtainen myyntityö koetaan useimmiten tehokkaimmaksi tavaksi vai-
kuttaa asiakkaaseen, koska se on vuorovaikutteista. Asiakkaalla on mah-
dollisuus saada kysymyksiinsä vastaukset juuri sillä hetkellä, kun hän kes-
kustelee myyjän kanssa. Henkilökohtainen myynti on valitettavasti kallista 
ja sen vuoksi useista henkilökohtaisesta kauppatilanteesta tulisi syntyä 
kaupat, jotta myyjän kulut saataisiin katettua. Tosin monissa myyntitilan-
teissa myyjää ei tarvita enää lainkaan. Esimerkiksi elintarvikeliikkeet toi-
mivat monesti itsepalveluperiaatteella. Viime kädessä markkinointi ja 
myyntityö ovat avain menestykseen. Palvelun valmistuttua varsinainen työ 
voi alkaa. (Parantainen 2008, 83–85, 258.) 
 
4.2.4 Hyvä tuotteistus 
Kun kehitetään organisaatiota, tulee huomioida missä toiminnassa tai toi-
minnoissa halutaan olla mukana, millaiseksi halutaan tulevaisuudessa ke-
hittyä sekä millaisia asiakkaita tavoitellaan. Lisäksi tulee ottaa huomioon 
millaiselle markkina-alueelle pyritään, onko tavoitteena kehittyä ja tuote-
taanko tuotteet tai palvelut itse vai kenties myydäänkö toisten tuottamia 
tuotteita tai palveluita. Myös hinnoitteluperiaatteet ja kilpailijat tulee 
huomioida. (Lehtinen ym. 2005, 21.) 
 
Hyvän tuotteistuksen tunnistaa siitä, että tuotteen tai palvelun sisältö on 
selkeä. Palvelu nimetään ja sen hinta muodostuu kiinteäksi. Tuotteen tai 
palvelun sisällön vakiintuessa, asiantuntijan pystyy jakamaan tietoa tuot-
teesta muille organisaation sisällä. Kun tuotteen tai palvelun vaiheet on 
dokumentoitu, sitä voidaan monistaa yrityksen ulkopuolella. Tässä vai-
heessa yritys voi myydä tuotettaan tai palveluaan muiden myytäväksi. 
Tuotteistaminen helpottaa organisaatiota kustannuksista, sillä hyvin tuot-
teistettu tuote tai palvelu on helpompaa markkinoida. Toiseksi hyvin tuot-
teistetun palvelun kate kestää paremmin. Kolmanneksi hyvin tuotteistetut 
palvelut ovat massaräätälöitävissä asiakastarpeiden mukaan. (Parantainen 
2008, 13–14, 81.) 
 
Hyvään tuotteistukseen kuuluu myös se, että palvelutuotteesta tehdään lii-
ketoimintamalli. Liiketoimintamallin tarkoituksena on yhdistää asiakkaan 
tarve ja yrityksen tarjoama ratkaisu. Liiketoimintamallissa voi yhdistyä 
sekä innovaatioita että keinoja kilpailuedun kehittämiseen. (Kajaanin 
Ammattikorkeakoulu 2007.) 
 
Tuotteistamisessa tulee ottaa huomioon millaisia asiakkaita ja asiakassuh-
teita yritys tavoittelee. Tärkeää on huomioida millaisia tuotteita ja palvelu-
ja tuotetaan ja miten ne tuotetaan. Menestyäkseen yrityksen tulee hankkia 
tietoa asiakkaiden tarpeista, kilpailijoista sekä toimialastaan. Tuotteistami-
sella voidaan kehittää nykyistä palvelua tai rakentaa kokonaan uusi tuote 





tai palvelu. Tavoitteena tuotteistamisella on kehittää yrityksen kilpailuky-
kyä. Hyvin tuotteistettu palvelu tai tuote tuo asiakkaalleen lisäarvoa. 
(Jaakkola ym. 2009, 3, 5.)  
 
4.2.5 Tuotteistamisen vaikutus hinnoitteluun 
Tuotteistaessa monia asioita on syytä pohtia asiakkaan näkökulmasta, ku-
ten myös hinnoittelua. Asiakas vertailee saamaansa hyötyä tuotteen tai 
palvelun hintaan. Asiakas ymmärtää sen, että palvelujen hintoja on vaike-
ampaa vertailla kuin tuotteiden. Siksi asiakkaalle on hyvä pystyä kerto-
maan palvelun ominaisuudet. Usein palveluita ostaessa asiakkaalta vaadi-
taan aikaa ja vaivannäköä, palvelua kun ei voi vain tilata Internetistä. Pal-
velun hinta on suuressa roolissa palvelun arvoa ja laatua pohdittaessa. Kun 
palvelu on hyvin tuotteistettu, se voidaan toteuttaa nopeammin ja tehok-
kaammin vaikkakin hinta pysyy samana. (Jaakkola ym. 2009, 30.)  
 
Tuotteistaminen helpottaa tuotteiden ja palvelujen vertailemista ja asiak-
kaista tulee hintatietoisempia. Jos yritys lupaa asiakkailleen kiinteän hin-
nan, yrityksen on syytä varmistaa, että tarjottu palvelu on ainutlaatuinen 
sekä kilpailukykyinen paketti. Hinnoittelumenetelmä, joka perustuu asiak-
kaan saamaan hyötyyn, on riskialtis, mikäli myyjällä ei ole tietoa millaisia 
hyötyjä palvelu takaa ja millaisella todennäköisyydellä. (Jaakkola ym. 
2009, 30.) 
  
Kun palvelujen ja tuotteiden tuottaminen on vakinaistettu ja kun tulokset 
analysoidaan, saadaan mainio hahmotelma palvelujen tai tuotteiden tuot-
tamien hyötyjen arviointiin. Käyttöoikeusperusteinen hinnoittelu tarkoittaa 
sitä, että asiakkaalle myydään oikeus tuotenimen, menetelmän, järjestel-
män, ohjelmiston tai aineiston käyttöön. Jotta lisenssi voidaan myydä, pal-
velu tai tuote pitää olla määritelty tarkoin. (Jaakkola ym. 2009, 31.)  
 
Yrityksen hinnoitteluratkaisut voivat epäonnistua monista syistä. Esimer-
kiksi jos asiakkaan saamaa hyötyä tuotteesta tai palvelusta ei osata kertoa 
perusteellisesti tai jos hintaa ei osata verrata oikein kilpailijoiden tai mark-
kinoiden hinnoitteluihin. Hintojen tulisi pysyä mukana markkinatilantees-
sa jatkuvasti. Hinnoittelu vaikuttaa koko yrityksen toimintaperiaatteeseen 
ja sitä ei pidä unohtaa. Hinnoitteluratkaisu voi epäonnistua mikäli tuotteen 
tai palvelun kokonaisuutta koskevia kustannuksia ei ymmärretä. Hinnoitte-
lusuunnitelma on yksi tärkeimmistä osista yrityksen tuoton kannalta, joten 
hinnoittelustrategian suunnitteluun tulee käyttää riittävästi aikaa. (Tietoyh-
teiskunnan kehittämiskeskus ry 2011.) 
 
4.2.6 Formaatti 
Tuotteistamiseen liittyy käsite formaatti. Tuotteistamisen yhteydessä for-
maatilla tarkoitetaan ulkoista rakennetta, joka on toistettavissa, vaikkakin 
se voi tuottaa hyvin erilaisia lopputuloksia. Ajan kuluessa formaattia voi-





daan kehittää yhä toimivammaksi. Hyvällä palveluformaatilla selvitään 
erilaisista asiakastilanteista. Esimerkiksi ratkaistava ongelma voi olla ko-
timaassa tai ulkomailla. (Parantainen 2008, 124.) 
 
Hyvä palveluformaatti on ammattilaisen omaksuttavissa nopeasti. Tämä 
helpottaa sitä, että organisaation henkilökunnan vaihtuessa, organisaatio 
pystyy edelleen toimittamaan formaatin mukaista palvelua. Tietyllä palve-
luformaatilla toimivan organisaation henkilökunnan on selkeämpää hoitaa 
työnsä rauhassa. Formaatti nostaa olennaisten töiden merkitystä huomaa-
matta. Hyvin toimivasta palveluformaatista asiakas ei tule edes kysyneek-
si, onko mahdollista toteuttaa se jollakin toisella tavalla. Asiakas on kiin-
nostunut näkemään miten palvelu toimii käytännössä. Jos palvelulla on 
kiinteä formaatti, sille on mutkatonta arvioida kiinteä hinta. Näin asiakas 
tietää etukäteen palvelun hinnan ja suunnitelman lopputulokset. Formaat-
tia noudattavassa projektissa asiakkaan henkilöstö tietää tarkalleen, pal-
jonko työaikaa kuluu. Formaatti luo painetta, mikä auttaa saavuttamaan 
pikaisesti tuloksia. Selkeä formaatti tehoaa yleensä niin, että asiakas ei 
pyydä lisäpalveluksia, koska kaikki on sovittu etukäteen. (Parantainen 
2008, 125–131.) 
 
4.2.7 Tuotteistamisen ongelmat 
Jos asiakaskunta tuntuu laajalta ja epäselvältä, palvelu on todennäköisesti 
tuotteistettu huonosti. Useimmiten ajatellaan, että mitä enemmän tarjontaa, 
sen parempi. Asiakkaalle voi olla haastavampaa tehdä päätös tuotteesta tai 
palvelusta jos tarjontaa on laajalti. Jos palveluissa ei ole huomattavissa 
eroja, hinta nousee merkittävään rooliin. Kun asiakasta helpottaa osoitta-
malla palvelun eroavaisuudet kilpailijoiden eroavaisuuksiin, hänen on vai-
vattomampaa tehdä ratkaisuja. Asiakas ei saa tuntea itseään epävarmaksi 
tehdessään ostopäätöksiä. (Plutoni 2011.) 
 
Olematon budjetti on yksi tuotteistamisen epäonnistumisen syy. Tuotteis-
tamiseen tulee keskittyä ja antaa sille riittävästi aikaa. Luultavammin tuot-
teistaminen ei onnistu, jos sitä tehdään kaiken muun työn ohella. Tuoteke-
hitys on pitkäaikaista työtä ja tutkimusta. Jos tuotteistamisen on tarkoitus 
onnistua, investoinnin on oltava kunnossa. Tuotteistaminen onnistuu kun 
tuotteistaja ei piilottele asiantuntemustaan. Hyvin tuotteistettuun tuottee-
seen tai palveluun liittyvästä asiantuntemuksesta on pystyttävä jakamaan 
muille. Kohderyhmän on pysyttävä samana ja tuotteistajan tulee itse uskoa 
tuotteen hyötyihin. Hyvässä tuotteistamisessa otetaan huomioon asiakkaan 
tarpeet ja keskitytään ratkaiseman asiakkaan ongelma. (Parantainen 2008, 
27–28.) 
 
Epäonnistuneiden projektien takana voivat olla puuttuvat kehitysmenetel-
mät tai palvelusta eivät huolehdi sellaiset ihmiset, joilla on tarvittava kou-
lutus. Projekti voi epäonnistua jos palvelun toimimiseksi ei ole riittävästi 
henkilöstöä, rahaa tai aikaa. Johtajan tulisi keskittyä tekemään muutakin 
kuin delegoimaan työtehtäviään muille. Myös myyjien innostus palvelui-
hin vaikuttaa projektien onnistumiseen. Erinomainen organisaatio valmis-





taa myyjänsä asiakkaita ja heidän vastaväitteitä varten. Jos asiakas on epä-
varma tuotteen tai palvelun hyödyistä myyjän on osattava perustella asi-
akkaalle palvelun hyödyt. Kun asiakas kertoo palvelun olevan kallis, hän 
ei mahdollisesti ole ymmärtänyt palvelun sisältämiä hyötyjä tai hänellä ei 
ole varaa. Myyjän on osattava ilmaista palvelun hyödyt sekä sen hinnan ja 
hyötyjen suhteen. Aikaa jokaisella ihmisellä on saman verran. Kyse on oi-
keastaan siitä, mihin jokainen haluaa ajan käyttää. Potentiaaliset asiakkaat 
pyrkivät tekemään asioita itse, joten organisaation yksi kilpailija on asia-
kas itse. Vasta-argumentteja asiakkaiden väitteisiin on hyvä kehitellä etu-
käteen ja jakaa tietoa organisaation työntekijöiden kesken. (Parantainen 
2008, 185–188.) 
 
4.2.8 Asiakaslähtöinen palvelutuote 
Tuotteistamisen avuksi on hyvä laatia vaatimusmäärittely. Sen tavoitteena 
on löytää, järjestää ja dokumentoida asiakkaiden tarpeet. Vaatimusmäärit-
tely sisältää muun muassa vaatimusten yleiskatsauksen, määritelmät ja 
vaatimukset sekä viitteet ja määritelmät. Kun asiakastarpeet on valikoitu, 
on niistä mahdollista juontaa palvelutuotteen ominaisuudet. Vaatimusmää-
rittely on projektin pohja ja kun se on luotu perusteellisesti, tavoitteet ovat 
tiedossa suunnittelu- ja toteutusvaiheessa. (tSoft 2007.) 
 
Huolellisesti laaditusta vaatimusmäärittelystä on monia hyötyjä. Sen avul-
la voi varmistaa, että tulos vastaa asiakkaiden varsinaisia tarpeita. Vaati-
musmäärittelyn avulla on arvioitavissa hankkeen laajuus eli aikataulu ja 
kustannukset. Vaatimusmäärittely luodaan asiakaskohtaisesti keskittyen 
seikkoihin, jotka ovat tärkeimpiä asiakkaan organisaation kannalta, määri-
teltävän kokonaisuuden kannalta sekä toimittajaehdokkaiden tarpeiden 
kannalta. Vaatimusmäärittelyssä hankkeen eri työvaiheet on järjestetty 
tärkeysjärjestykseen. Tämä tärkeysjärjestys auttaa siinä, että projekti ete-
nee selkeästi vaihe vaiheelta. Jos hankkeeseen varatut rahat tai resurssit 
loppuvat, on työtehtäviä tehty tärkeysjärjestyksessä. Jos asiakkaiden tar-
peet ovat epäselviä, keksittyjä tai oletettuja, vaatimusmäärittelystä ei voi 
tulla laadukasta. Hyvä vaatimusmäärittely rajoittuu vaatimuksiin. Se ker-
too, mitä palvelun on tarkoitus saada aikaiseksi, ei miten. (Sininen meteo-
riitti 2011.) 
 
Vaatimusmäärittelyssä helpottaa, kun käyttää kolmea vaihetta. Ensimmäi-
seksi kirjataan palveluun liittyviä toiveita ja vaatimuksia. Ne laitetaan tär-
keysjärjestykseen. Toiseksi kirjataan rakenne siitä, millaisista osista palve-
lu koostuu. Viimeiseksi tarkennetaan vaatimukset käsikirjoituksen perus-
teella tärkeysjärjestykseen. Vaatimusmäärittelyn valmistuttua, siitä on hy-
vä koota työohjeet palvelun tuotantoa varten. Työohjeissa on mainittava 
kenelle asiakirja on tarkoitettu, mihin tarpeeseen palvelu on kehitetty, mil-
lainen palvelun formaatti on, mitkä ovat kunkin osallisen työtehtävät sekä 
palvelun vaiheet aikajärjestyksessä. (Parantainen 2008, 210, 217, 221–
222.) 
 





Palvelu pitää julkistaa. Ensimmäiseksi se on syytä tehdä henkilökunnalle. 
Henkilökunnalta kannattaa kysyä vielä kehitysehdotuksia ja yleistä arvio-
ta. Johtajan on oltava innostunut palvelusta, jotta innostus saadaan tartutet-
tua myös muuhun henkilökuntaan. Laiska esimies vie helposti muun hen-
kilökunnan motivaation mukanaan. Toiseksi palvelusta on tärkeää tehdä 
esimerkiksi lehdistötilaisuus, johon on hyvä pyytää johtaja puhumaan. 
Kun itse johtaja kertoo julkistamistilaisuudessa palvelusta, palvelu antaa 
kannattavan kuvan organisaation ulkopuolelle. Organisaation palveluiden 
kehittämiseksi on tärkeää kerätä tehokkaasti asiakkaiden palautteita. Asi-
akkaiden tyytyväisyys on keskeinen mittari tuotekehityksessä. Tuotteista-
jan on hyvä koota palvelukäsikirja henkilöstöä, kumppaneita, alihankkijoi-
ta ja tulevia työntekijöitä varten. Käsikirjasta selviää kaikille tahoille, mitä 
yritys todella tekee. Palvelukäsikirja vakuuttaa sidosryhmät siitä, mihin 
organisaatiossa pyritään. (Parantainen 2008, 226–228, 232–233.) 
 
4.2.9 Palvelun laadun valvonta 
Asiakkailta saamat reklamaatiot on tärkeää tarkastaa perin pohjin. On hy-
vä selvittää, mitä on todella tapahtunut ja mistä se on johtunut. Reklamaa-
tioihin on hyvä asennoitua niin, että palautteen avulla organisaatio saa 
mahdollisuuden kehittyä paremmaksi. Asiakas tuskin näkee vaivaa kirjoit-
taakseen reklamaation ajan kulukseen, hän luultavammin haluaa pysyä or-
ganisaation asiakkaana jatkossakin. Myös asiakastyytyväisyysmittaukset 
ovat olennaisia, jotta organisaatio palvelee asiakkaita heidän haluamallaan 
tavalla. Tuotteistajan on viisasta kokeilla palvelun laatua itse. Esimerkiksi 
soittamalla puhelinpalveluun saa selvitettyä mutkitta, toimiiko kyseinen 
palvelu. Yksi mahdollisuus on laittaa tuttavia asioimaan organisaatiossa ja 
tarkastella heiltä sen jälkeen saamastaan palvelusta. (Docutech Ltd 2011.) 
 
Mystery shopping on eräs hyvä menetelmä palvelun laadunvalvonnassa. 
Mystery shopping tarkoittaa sitä, että testiasiakkaat asioivat organisaatios-
sa. Testiasiakkaat arvioivat saamaansa palvelua ja sitä, vastaavatko orga-
nisaation asettamat palvelukriteerit testiasiakkaiden saamaa palvelua. Or-
ganisaatio ei siis tiedä, että kyseessä on testiasiakas. Organisaation henki-
lökunta antaa tuotteistajalle tarkkaa tietoa palvelun toimimisesta käytän-
nössä. Henkilökunta huomaa luultavammin jo varhaisessa vaiheessa, mit-
kä osoittautuvat toiminnan heikkoudeksi. (Tns Gallup 2010.) 
 
4.2.10 Palvelujen ja tuotteiden tuotteistamisesta kilpailuetua 
Liikeideassa on tarkoitus todeta asiakassegmentit, joiden tarpeita halutaan 
tyydyttää ja mitkä ovat tarpeiden tyydyttämiseen johtavat keinot. Tuote on 
hyödyke, jonka tarkoituksena on tyydyttää asiakkaiden tarpeet, odotukset 
ja mielihalut. Tuotekehityksessä tavoitellaan kokonaisuuksia asiakkaiden 
tarpeita varten. Ydintuotteen tai -palvelun kehittämisen lisäksi on kehitet-
tävä tuotteen tai palvelun muita ominaisuuksia. Tuotteistamisen avulla 
tuotteista ja palveluista saadaan sellaisia, jota asiakas arvostaa ja pitää pa-





rempana kuin muita vastaavia tuotteita. Tuotekehitys on keksintöjen tuot-
tamista ja jo olemassa olevien tuotteiden tai palvelujen parantelua. Tuote-
kehitys on ehto organisaation jatkuvuudelle. (Bergström & Leppänen 
2008, 165, 174.) 
 
Tuotekehitys on tärkeää, koska asiakkailla on muuttuvia tarpeita, asiakkaat 
tarvitsevat uusia ratkaisuja ja teknologia antaa mahdollisuudet uusien rat-
kaisujen käyttöönottoon. Lisäksi uusilla ratkaisuilla saadaan kilpailuetua ja 
pystytään erilaistumaan. Tuotekehityksen ongelmia ovat ideoiden ja pää-
oman puute, se, että ei pysytä kilpailussa mukana, markkinat ovat epäsel-
vät sekä kilpailijat alkavat kopioida yrityksen tuotteita ja palveluita. Tuo-
tekehityksen vaiheita ovat ideointi ja arviointi. Muita tuotekehityksen vai-
heita ovat ideoiden hankinta, niiden kehittely ja testaus sekä tuotteistami-
nen ja lanseeraus. (Bergström ym. 2008, 175, 178.) 
 
Tuotteistamisessa on olennaista selvittää miksi ja miten joku muu menes-
tyy markkinoilla ja miksi hänellä on selvä kilpailuetu muihin. Tärkeää ei 
siis vain ole niin sanotusti hoitaa työtehtävänsä kiireellä, jos voi saada ai-
kaiseksi enemmän nopeammin ja pienemmällä vaivalla. Yrityksen menes-
tyksen mahdollisuudet kasvavat neljällä eri tavalla. Ensimmäinen vaihto-
ehto on tehdä halvemmalla kuin muut alalla olevat. Toinen vaihtoehto on, 
että tehdään samalla hinnalla kuin kilpailijat, mutta paremmin. Kolmante-
na vaihtoehtona on se, että ostetaan yrityksiä itsellemme, jolloin kilpailu 
vähenee. Viimeisenä vaihtoehtona on se, että tehdään jotain sellaista, mitä 
muut eivät tee tai edes pysty tekemään. (Parantainen 2008, 101–130.) 
 
Kun yritys on innovoinut idean esimerkiksi muutamassa vuodessa, kilpai-
lijat ovat selvästi heistä jäljessä. Jos kilpailijat saavat tietää uudesta inno-
vaatiosta, heillä on kolme vaihtoehtoa. Ensimmäiseksi kilpailijat saattavat 
reagoida siten, että he alkavat kopioimaan innovaatiota, tosin muutaman 
vuoden viiveellä jolloin idean kehitellyt organisaatio on edennyt markki-
noilla jo pitkälle. Toiseksi kilpailijat voivat antaa vain asian olla ja katsoa 
millaiselta idean kehityskaari markkinoilla näyttää. Kolmanneksi kilpaili-
jat voivat päättää alkavansa yhteistyöhön keksinnön tehneen yrityksen 
kanssa ja mahdollisesti rikastuttaa molempia organisaatioita. (Mäkeläinen 
& Solatie 2009, 20.) 
 
Ihminen on sellainen, että hän haluaa kuulua voittajiin ja sen vuoksi pyrkii 
heidän lähelleen. Yritys, joka kehittää ja luo jatkuvasti jotakin uutta, herät-
tää työntekijöiden ja huipputekijöiden mielenkiintoa. Tämä antaa organi-
saatiosta positiivisen imagon ja pätevät työntekijät hakeutuvat yritykseen. 
Ihmiset usein haluavat olla työpaikassa, jossa vastataan tulevaisuuden 
mahdollisuuksiin. (Mäkeläinen ym. 2009, 21.) 
 
Kilpailukyky on alalla kuin alalla toiminnan tärkein ehto. Kilpailu pitää si-
sällään suoran ja epäsuoran kilpailun. Epäsuora kilpailu tarkoittaa muualta 
kuin omalta toimialalta tulevaa kilpailua, muut yritykset pyrkivät tyydyt-
tämään asiakkaan samoja tarpeita kuin oma yritys. Kun tavoitellaan kilpai-
luetua ja markkinoiden kasvattamista, tuotteiden ja palveluiden tuotteista-
minen on avuksi. Onnistunut tuotteistaminen parantaa palvelun laatua, 





helpottaa markkinointia ja selkiyttää hinnoittelumenetelmiä. (Lehtinen ym. 




















































5 OPINNÄYTETYÖN TUTKIMUSOTE 
Opinnäytetyössä on käytetty kvantitatiivista tutkimusta. Kvantitatiivisella 
tutkimuksella voidaan selvittää asioita, joiden ominaisuuksia on mahdol-
lista mitata lukumäärillä, mittaluvuilla, prosenttiosuuksilla eli määrää ku-
vaavilla muuttujilla. Kvantitatiivisella menetelmällä voidaan selvittää li-
säksi riippuvuussuhteita. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tietoa kerätään 
esimerkiksi kyselytutkimuksella, tekemällä haastatteluja, havainnoimalla 
tai tekemällä kokeita. (Taanila 2010, 4.) 
 
Tässä opinnäytetyössä on käytetty tutkimusvälineenä kyselylomaketta. 
Kyselylomakkeessa selvitetään asuuko vastaaja nykyisin Tervakoskella, 
millaisia hyvinvointipalveluita hän käyttää nykyisin, missä hän käyttää 
palveluita, millaisia hyvinvointipalveluita hän toivoisi tulevaisuudessa 
Tervakoskelle sekä paljonko vastaaja olisi valmis kustantamaan kuukau-
dessa liikuntapalveluihin, kauneudenhoitopalveluihin sekä muihin hyvin-
vointipalveluihin. Lopuksi kyselyssä vastaajaa pyydetään täyttämään hä-
nen taustatietonsa. Vastauksia kyselyyn saatiin yhteensä 174 kappaletta. 
 
Kyselylomakkeen suunnittelu on erittäin tärkeä vaihe, sillä huolimatto-
masti laaditut kysymykset voivat vaikuttaa negatiivisesti koko tutkimuk-
seen. Hyvän tutkimuslomakkeen tunnusmerkkejä ovat selkeä, houkuttele-
va ja se, että kysymykset ovat hyvin aseteltu visuaalisesti. Lomakkeessa 
on tärkeää, että vastausohjeet ovat yksiselitteiset ja kysymykset etenevät 
loogisesti. Lomakkeen alussa tulee olla helpot kysymykset ja kaikkien ky-
symysten pitää olla tarpeellisia ja harkittuja tutkimuksen kannalta. Vasta-
uksien tulee olla sellaisia, että ne on helppoa syöttää tietokoneohjelmaan. 


























6 HYVINVOINTIPALVELUKARTOITUSKYSELYN TULOKSET  
6.1 Kyselyn tulokset  
Nuoret vastasivat kyselyyn selvästi eniten, 11–20-vuotiaita vastanneita oli 
46,2 %. Suurin osa vastanneista on naisia, 70,6 %. Nuoret haluavat ja tar-
vitsevat selvästi enemmän Tervakoskelle hyvinvointipalveluita mitä siellä 
on nyt tarjottavana. Nuorten hyvinvointia Tervakoskella pystyttäisiin pa-
rantamaan jos olisi tarjolla esimerkiksi monipuoliset urheilumahdollisuu-
det, koska kyselyn mukaan nuoret niitä käyttäisivät.  
 
6.1.1 Nykyisten hyvinvointipalveluiden käyttö 
Kyselylomakkeessa selvitettiin millaisia hyvinvointipalveluita vastanneet 
käyttävät nykyisin. Vastaajien lukumäärä näkyy palkeissa ja palkin alla 
oleva numero selitetään kuvion alla olevassa taulukossa. Eniten vastan-
neista käyttävät kuntosalia. Kuntosalia käyttävät 71 eli 41,3 % vastanneis-
ta. Toiseksi eniten vastanneista käyttävät kauneudenhoitopalveluita, heitä 
on 64 vastaajaa eli 37,2 %. 41 vastaajaa eli 23,8 % käyttävät hierontapal-




1=tanssi, 2= voimistelu, 3=lihaskuntoharjoittelua ohjatuilla tunneilla, 4=kuntosali, 
5=hieronta, 6=kuntoutuspalvelut, 7=kauneudenhoitopalvelut, 8=en käytä hyvinvointipal-
veluita, 9=muu, mikä? (muu, mikä?=lentopallo 1, jääkiekko 2, uimahalli 16, taekwondo 
1, kendo 1, luistelu 1, vesijuoksu 5, luontaishoidot 1, jääpallo 1, vesijumppa 2, ulkokun-
totelineet 1) 
Kuva 4 Hyvinvointipalvelukartoitukseen vastanneiden vastaukset millaisia hyvin-
vointipalveluita he käyttävät nykyisin. 
 





6.1.2 Nykyisten hyvinvointipalveluiden sijainti 
Vastanneilta kysyttiin myös missä kaupungissa tai kunnassa he käyttävät 
mainitsemiaan hyvinvointipalveluita. 44 vastanneista käyttää palveluita 
Tervakoskella, mutta 96 vastanneista käyttää hyvinvointipalveluita muual-
la kuin Tervakoskella tai Tervakosken lisäksi toisella paikkakunnalla. 
Vastanneet käyttävät hyvinvointipalveluita Tervakosken lisäksi Riihimäel-
lä, Janakkalassa, Hämeenlinnassa, Vihdissä ja Hattulassa. Eniten vastan-
neista käyttää Tervakosken jälkeen hyvinvointipalveluita Janakkalassa. 
5% vastaajista matkustaa palveluiden perässä jopa Nurmijärvelle, Helsin-
kiin, Espooseen, Saloon tai Tampereelle. 
 
6.1.3 Toivotuimmat hyvinvointipalvelut 
Neljännessä kohdassa vastanneiden tuli valita millaisia hyvinvointipalve-
luita he toivoisivat Tervakoskelle. Ohjattuja lihaskuntoharjoittelutunteja 
kyselyyn vastanneet toivovat eniten. Myös tanssisalia ja lisää kauneuden-
hoitopalveluita toivotaan. Vähiten vastaajat kokevat tarvetta voimiste-
lusalille ja kuntoutuspalveluille.  
 
 
1=tanssisali, 2=ohjatut tunnit lihaskuntoharjoittelua varten, 3=kauneudenhoitopalvelut, 
4=kuntoutuspalvelut, 5=voimistelusali, 6=kuntosali, 7=hieroja, 8=muu, mikä? (muu, mi-
kä=salibandy, uimaseuran ohjatut harjoitukset, ohjattua liikuntaa, thai-hieroja, kendo, 
agility, footbag-koulu, parempi kuntosali, kahvila, disco) 
 
Kuva 5 Hyvinvointipalvelukartoitukseen vastanneiden vastaukset millaisia hyvin-
vointipalveluita he toivoisivat Tervakoskelle. 
 
Viidennessä kysymyksessä asiakkaita pyydettiin valitsemaan millaista 
tanssia he toivoisivat Tervakoskelle, jos he vastasivat haluavansa tanssia. 
Eniten taajamassa on kysyntää bailatinolle ja zumballe, vastanneita oli 42. 
Seuraavaksi tanssilajeista hiphop, show-tanssit ja aerobic nousevat esille. 
Kilpatanssia ja lavatansseja toivovat 14 vastaajaa, breakdancea ja street-
dancea 12 vastaajaa, balettia 11 vastaajaa sekä nykytanssia ja jazzia 11 
vastaajaa. Muu, mikä vaihtoehdossa otettiin esille itämainen tanssi, step-





aerobic, jooga, rivitanssi ja circuit. Nämä saivat yhteensä seitsemän vas-
taajaa. 
 
Kuudennessa kysymyksessä asiakkaita pyydettiin valitsemaan millaisia 
ohjattuja lihaskuntoharjoittelutunteja he toivoisivat Tervakoskelle, jos he 
vastasivat haluavansa niitä. Eniten kysyntää on pilatekselle, vastanneita oli 
42. Seuraavaksi ohjatuista lihaskuntoharjoittelutunneista toivotaan kun-
tonyrkkeilyä, bodypumpia ja bodycompatia. Spinningia toivovat 20 vas-
taajaa ja soutua 12 vastaajaa. Muu, mikä vaihtoehdossa otettiin esille 
zumba, kuntoliikunta, stepmuokkaus, jooga, tasapainoilutunnit, sulkapallo, 
telinevoimistelu, airsoft, pesäpallo, juoksukoulu, method Putkisto ja kah-
vakuula. Nämä saivat yhteensä 13 vastaajaa. 
 
Seitsemännessä kysymyksessä asiakkaita pyydettiin valitsemaan millaisia 
kauneudenhoitopalveluita he toivoisivat Tervakoskelle, jos he vastasivat 
haluavansa kauneudenhoitopalveluita. Eniten taajamassa on kysyntää 
kampaamolle, vastanneita oli 39. Seuraavaksi eniten toivotaan jalkahoito-
ja, vastanneita oli 38. Kasvohoitoja toivovat 33 vastaajaa, kynsien laittoa 
23 vastaajaa, ihokarvojen poistoa 23 vastaajaa, käsihoitoja 22 vastaajaa, 
ripsien pidennystä 15 vastaajaa sekä meikkausta 22 vastaajaa. Muu, mikä -
vaihtoehdossa otettiin esille kosmetologipalvelut ja se sai yhden vastauk-
sen.  
 
Kahdeksannessa kysymyksessä asiakkaita pyydettiin valitsemaan millaisia 
kuntoutuspalveluita he toivoisivat Tervakoskelle, jos he vastasivat halua-
vansa niitä. Eniten taajamassa on kysyntää fysioterapialle, vastanneita oli 
22. Seuraavaksi eniten toivotaan lymfaterapiaa, vastanneita oli 14. Amma-
tillista kuntoutusta toivovat 6 vastaajaa ja kuntoutuspsykoterapiaa 6 vas-
taajaa.  
 
6.1.4 Hyvinvointipalveluihin käytettävät rahat kuukaudessa 
Yhdeksäs kysymys kuuluu, paljonko olisitte valmiita maksamaan halua-
mastanne liikuntapalveluista kuukaudessa. Yli puolet vastanneista olisi 
valmiita maksamaan liikuntapalveluista 10–40 euroa. Summa on vähäi-
nen, mikäli liikuntapalveluita olisi useampi kuin yksi tai kysymyksessä 
olisi kilpalaji. Noin kolmasosa olisi valmis maksamaan 41–70 euroa, ja 
summalla mahdollistaisikin jo hyvät liikuntamahdollisuudet itselleen. Vas-
tanneista kymmenen olisi valmis sijoittamaan liikuntaan 71–100 euroa ja 













Taulukko 1 Hyvinvointipalvelukartoitukseen vastanneiden vastaukset kuinka paljon he 
olisivat valmiita maksamaan liikuntapalveluista kuukaudessa. 
 
Vaihtoehdot Prosentti Arvo 
1 10 – 40 euroa 57,6 % 99 
2 41 – 70 euroa 33,1 % 57 
3 71 – 100 euroa 5,8 % 10 
4 Yli 101 euroa 3,5 % 6 
Kokonaismäärä  172 
 
 
Kymmenes kysymys kuuluu, paljonko olisitte valmiita maksamaan ha-
luamastanne kauneudenhoitopalveluista kuukaudessa. 44,4 % eli 72 vas-
tanneista olisi valmiita maksamaan kauneudenhoitopalveluista 10–40 eu-
roa. Summa on vähäinen, koska kauneudenhoitopalvelut ovat hintavia. 
Lähes puolet eli 78 vastaajaa olisivat valmiita maksamaan 41–70 euroa. 
Vastanneista kuusi olisi valmiita sijoittamaan kauneudenhoitopalveluihin 
71–100 euroa ja kuusi vastanneista yli 101 euroa. 
 
Taulukko 2 Hyvinvointipalvelukartoitukseen vastanneiden vastaukset kuinka paljon he 
olisivat valmiita maksamaan kauneudenhoitopalveluista kuukaudessa. 
 
Vaihtoehdot Prosentti Arvo 
1 10 – 40 euroa 44,4 % 72 
2 41 – 70 euroa 48,1 % 78 
3 71 – 100 euroa 3,7 % 6 
4 Yli 101 euroa 3,7 % 6 
Kokonaismäärä  162 
 
 
Yhdestoista kysymys kuuluu, paljonko olisitte valmiita maksamaan ha-
luamastanne muista hyvinvointipalveluista kuukaudessa. Yli puolet eli 87 
vastanneista olisi valmiita maksamaan muista hyvinvointipalveluista 10–
40 euroa. 40,1 % eli 65 vastaajaa olisivat valmiita maksamaan 41–70 eu-
roa. Vastanneista viisi olisi valmiita sijoittamaan kauneudenhoitopalvelui-
hin 71–100 euroa ja viisi vastanneista yli 101 euroa. 
 
Taulukko 3 Hyvinvointipalvelukartoitukseen vastanneiden vastaukset kuinka paljon he 
olisivat valmiita maksamaan muista hyvinvointipalveluista kuukaudessa. 
 
Vaihtoehdot Prosentti Arvo 
1 10 – 40 euroa 53,7 % 87 
2 41 – 70 euroa 40,1 % 65 
3 71 – 100 euroa 3,1 % 5 
4 Yli 101 euroa 3,1 % 5 
Kokonaismäärä  162 
 





6.1.5 Vastanneiden taustatiedot ja asuinpaikkakunta 
Vastaajista 83,3 % eli 145 asuu tällä hetkellä taajamassa. Loput 29 vastaa-
jaa ovat ulkopaikkakuntalaisia. Kyselyyn vastanneista 70,6 % eli 120 hen-
kilöä ovat naisia ja 50 henkilöä miehiä. Koska naisia oli vastanneista suu-
rin osa, se luultavammin vaikuttaa siihen, että esimerkiksi kauneudenhoi-
topalveluita ja tanssilajeja toivotaan enemmän. Joka tapauksessa Terva-
koskella on runsaasti tarvetta uusille hyvinvointipalveluille. 
 
Seuraavaksi vastanneilta kysyttiin ikä. Suurin osa kyselyyn vastanneista 
olivat 11–20-vuotiaita, vastanneista 46,2 % eli 80 henkilöä. Vähiten vas-
taajia oli ikäryhmissä 21 – 20-vuotias, 51 – 60-vuotias ja yli 71-vuotias. 
 
1=alle 10 vuotta, 2=11–20 vuotta, 3=21–30 vuotta, 4=31–40 vuotta, 5=41–50 vuotta, 
6=51–60 vuotta, 7=61–70 vuotta, 8=yli 71 vuotta 
 
Kuva 6 Hyvinvointipalvelukartoitukseen vastanneiden vastaukset minkä ikäisiä he 
ovat. 
 
6.1.6 Vastanneiden vapaa sana 
Viimeiseksi vastanneita pyydettiin kirjoittamaan vapaasti, mitä muita hy-
vinvointipalveluita he haluaisivat Tervakoskelle.  
 
 lisää partureita 
 nuorille ohjattua toimintaa 
 kuntosarjoja jalkapalloon ja jääkiekkoon 
 uimahalliin kokopäiväinen uimaopettaja vetämään uimaopetusta kou-
lulaisille ja esikoululaisille 
 lähinnä vaan kunnollisen kuntosalin 
 tekonurmikenttä  
 yksityinen lääkäri 
 mäkki ja nuorisokahvila 
 liikuntahalli, isompi kuntosali, parempi keilahalli, kosmetologi... 
 puistojumppa 






 kunnon kuntosali 
 kunnon kuntosali 
 koripallo 
 parempi kuntosali 
 
6.1.7 Yhteenveto 
Vastanneista osa asuu Tervakosken ulkopuolella. He ovat kuitenkin vas-
tanneet kyselyyn, joten he haluavat olla mukana vaikuttamassa Tervakos-
ken hyvinvointipalveluihin. Tämä voi liittyä siihen, että vastanneet pohti-
vat muuttoa Tervakoskelle tai aikovat tulevaisuudessa käyttää taajaman 
hyvinvointipalveluita ulkopaikkakuntalaisina. Erityisesti kuntosalia ja 
kauneudenhoitopalveluita käytetään nykyisin, joten niiden kysyntä tuskin 
laskee, vaikkakin muita hyvinvointipalveluita olisi tarjolla. Nykyisin osa 
vastanneista matkustaa hyvinvointipalveluiden perässä useimpien kym-
menien kilometrien päähän asuinalueeltaan, koska eivät ole tyytyväisiä 
nykyiseen palveluiden tarjontaan.  
 
Vastanneet toivovat paljon uusia palveluita sekä lajimahdollisuuksia. Kui-
tenkin tarjontaa ollessa runsaasti, uskon, etteivät vastaajat käyttäisi jokais-
ta toivomaansa palvelua, vaan ajan kuluessa omistautuisivat tietyille hy-
vinvointipalveluille. Tutkimuksen tulosten perusteella ei voida järjestää 
esimerkiksi pilatestunteja ja odottaa vähintään 42 ihmisen saapuvan pai-
kalle. Asiakas luultavammin kokeilee aluksi eri lajeja ja lopuksi jatkaa yh-
den tai kahden lajin parissa. Suurin osa vastanneista on nuoria, mikä vai-
kuttaa siihen, että esimerkiksi kuukaudessa käytettävä rahasumma on 
alempi keskiarvoltaan kuin se mahdollisesti olisi ollut vastanneiden keski-






















7 HYVINVOINTIPALVELUIDEN TUOTTEISTAMINEN JA 
KEHITTÄMINEN TERVAKOSKELLA 
7.1 Tuotteistaminen Tervakoskelle 
Parantaisen (2008) mukaan jos tuotteet ja palvelut ovat tuotteistamatta, it-
se markkinoinnista on vaikea saada tehokasta. Jos tuote tai palvelu on 
tuotteistettu hyvin, myyjän onnistumisen edellytykset paranevat. Tuotteis-
taminen yksinään ei kuitenkaan takaa menestymistä. Tuotteistamisen avul-
la markkinointi on edullisempaa ja myyntityö helpompaa.   
 
Hyvin tuotteistetun palvelun tai tuotteen mainoksesta selviää, mistä sen 
saa hankittua ja miten. Yrityksen yhteystiedot on olennaista ilmoittaa aina 
markkinoinnissa. Tervakoskelle toimitetaan paikallislehteä Janakkalan Sa-
nomat. Janakkalan Sanomia jaetaan koko Janakkalaan, joten mainostamal-
la lehdessä voi saada asiakkaita myös koko Janakkalasta. Mainostaminen 
myös Hämeenlinnan paikallislehdissä, Hämeen Sanomissa ja Kaupunkiuu-
tisissa ei välttämättä ole huono idea, jos hinta-laatusuhde on kunnossa 
Tervakoskella ja lähteminen hyvinvointipalveluiden perässä muutaman 
kymmenen kilometrin päähän kannattaa. Kun asiakkaat on saatu palvelui-
den perässä Tervakoskelle, niistä kannattaa pitää hyvää huolta muun mu-
assa positiivisella henkilöstöllä ja erinomaisella asiakaspalvelulla. Viitaten 
teoriaosuuden kappaleeseen Tuotteistaminen käsitteenä, palveluja on pys-
tyttävä muokkaamaan asiakkaiden tarpeiden ja halujen mukaisesti ja siksi, 
että sen kokonaisuus eroaa kilpailijoiden palveluista. 
 
Kun palvelu ja tuote on kehitelty, markkinointi on suunniteltava hyvin. 
Tämä on osa tuotteistamista. Organisaation pääajatuksena on pidettävä se, 
että se ylipäätänsä markkinoi. Tervakoski on pieni paikka ja siellä on 
helppo erottua edukseen. Siellä on myös helppo unohtua, jos ei hae yrityk-
selleen lainkaan näkyvyyttä. Huono markkinointi tuottaa vain kulua orga-
nisaatiolle, mutta taas pitkäkestoinen markkinointi voi olla yritykselle hy-
väksi.  
 
Kirje on edullinen ja vaivaton markkinointikeino ja sillä on hyvä aloittaa. 
Mikäli organisaatio ei pääse kirjeellään haluamaansa tavoitteeseen, on 
syytä tarkastaa onko kirje lähetetty oikealle kohderyhmälle, onko kirjettä 
lähetetty riittävästi vai onko sen sisällössä puutteita. Asiakas pitää tärkeä-
nä sellaisia kirjeitä, jotka on suunnattu juuri hänelle. Hän ei välttämättä 
edes ymmärrä, että kirje on markkinointia kun se on suunnattu suoraan 
hänelle. Esite on edullinen vaihtoehto mainostaa organisaatiota. Esitteessä 
kannattaa ottaa esille palvelun hyödyt ja ominaisuudet ja välttää kertomas-
ta itsestään selviä asioita. Tekstissä tulee kertoa kaikki palveluun liittyvä, 
eikä olettaa asiakkaan tietävän siitä jotakin jo entuudestaan. Tarinat ovat 
houkuttelevaa luettavaa ja ne jäävät asiakkaan mieleen. Teksteissä ei tule 
liioitella ja kieliasun on oltava sivistynyttä. (Valokorpi 2011.) 
 
Jos asiakas ei koe, että hänellä olisi tarvetta organisaation palveluihin, hä-
net on syytä jättää rauhaan. Painostamisesta ei yleensä ole hyviä seuraa-





muksia. Tuotetta tai palvelua on helpompaa myydä asiakkaalle jos myyjä 
itse uskoo siihen. 
 
Tervakoskella ja Janakkalassa on paljon isoja yrityksiä, joiden vuoksi ih-
misiä on muuttanut Janakkalan kuntaan. Hyvinvointipalveluista mainos-
taminen isoissa yrityksissä, kuten Puuhamaa, Valio Oy, Tervakoski Oy, 
Suomen Néstle Oy sekä Kolmeks Oy, nostaisi varmasti hyvinvointipalve-
luiden käyttäjämääriä ja tavoittaisi useita potentiaalisia asiakkaita. 
 
Tuotekehitystä voi helpottaa kun on tiedossa, minkä ongelman tuote tai 
palvelu ratkaisee ja kenelle se on tarkoitettu. Tuotekehitykseen vaikuttaa 
myös se, miten tuote tai palvelu sopii yrityksen arvoihin ja minkä vuoksi 
tuote on yrityksen aikaisempia tai kilpailijoiden tuotteita parempi. Tuote-
kehitystä helpottaa myös se, että ymmärtää, mitkä kaikki tuotteet ovat kil-
pailijoita. 
 
Asiakas tekee mielipiteensä yrityksestä ensimmäiseksi sen mukaan, mitä 
hän näkee ja miten hän yrityksen kokee. Vetelä kädenpuristus, mitäänsa-
nomaton käyntikortti ja yrityksen epäsiisteys vaikuttavat asiakkaan mieli-
piteen muodostumiseen. Vaikka yrityksen tulevaisuuden suunnitelmat oli-
sivat selvät, monet ulkoiset asiat voivat saada sen maineen kaatumaan. 
(Valokorpi 2011.) 
 
Se, miten yrityksen autoa ajetaan yleisillä paikoilla, voi vaikuttaa potenti-
aalisen asiakkaan näkemykseen yrityksestä. Henkilöstön työpöydät, esit-
teet, aikataulussa pysymiset, puhelimeen vastaamiset, kaikki vaikuttavat 
siihen, millaiseksi yrityksen maine mielletään. Nykyisin Internet on tärkeä 
mainonnan väline, joten kotisivut tulee pitää ajan tasalla, muodikkaina ja 
puoleensavetävinä. Jos yritys on nuori, sen kokemattomuus voi vaikuttaa 
asiakkaisiin. Puolestaan jos yritys on iäkäs, asiakas saattaa epäillä sen py-
symistä teknologian mukana. Kaikenlainen selittely ja epävarmuus asioista 
herättävät asiakkaissa epähuomioita. 
 
Asiakkaan tyytyväisyyden takaamiseksi yrityksen hyvätkin suunnitelmat 
saattavat muuttua. Tarkoitus ei ole miellyttää kaikkia ihmisiä, vaan keskit-
tyä siihen, että asiakkaat tulevat uudelleen. Asiakkaaseen tulee pitää tiivis-
tä yhteyttä jatkuvasti. Koska Tervakoski on pieni paikka, siellä on helppoa 
oppia tuntemaan nopeasti asiakaskunta. Asiakkaiden hyvinvoinnista kyse-
ly ja mielenkiinto heitä kohtaan, saa asiakkaita kiinnostumaan yrityksestä, 
joka tarjoaa läheistä ja lämminhenkistä asiakaspalvelua.  
 
Huomiota on kiinnitettävä yrityksen toimitilojen siisteyteen, sijaintiin sekä 
osaavaan henkilöstöön. Työntekijöiden myyntikoulutus on oltava kunnos-
sa. Henkilöstön on tiedettävä, mikä ongelma ratkaistaan palvelulla. Jos 
henkilöstö ei tiedä tai ymmärrä tuotteen tai palvelun hyötyjä, miten asia-
kaskaan voisi sitä tietää. Lisäksi henkilöstön on osattava vastata asiakkai-
den asettamiin vastaväitteisiin. 
 
Yrityskuvan tulisi olla asiakkaille, työntekijöille ja sidosryhmille selkeä ja 
yhtenäinen. Yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen tulee koko organisaati-





on olla tietoisia siitä, halutaanko yrityksen tuottavan arvoa vai tulosta. 
Tämän vuoksi on tehtävä päätös, kuinka paljon esimerkiksi brändin va-
kiinnuttamiseen on tarvetta panostaa.  
 
Markkinoinnissa kannattaa käyttää sellaisia välineitä, jotka on todettu 
kannattavaksi organisaatiolle. Markkinoinnin aloittamisen ajankohdalla on 
myös merkitystä. Kesäloma-aikaan potentiaalisia asiakkaita on hankalam-
pi tavoittaa kuin muina vuodenaikoina, vaikkakin kampanja olisi muuten 
menestyvä. Markkinointia ei kannata tehdä tavan vuoksi. Markkinoida 
kannattaa kun siihen on hyvä idea, muuten se saattaa osoittautua rahojen 
haaskaukseksi. Viestintäkanavat on syytä valita harkiten. TV-mainokset 
ovat kalliita ja nykyisin moni kelaa mainokset ohi tai vaihtaa kanavaa kat-
kon ajaksi. Mainonnan tärkein ominaisuus on se, että sen viesti on ymmär-
rettävä.  
 
Tuotteen tai palvelun nimi on oleellisempi kuin moni ajatteleekaan. Aino-
astaan upealla nimellä ei kuitenkaan menestytä. Epäedullinen nimi saattaa 
olla haitaksi organisaatiolle. Yhtenä vaihtoehtona on tehdä yrittäjän ni-
mestä organisaatiolle nimi tai jonkinlainen variaatio siitä. Toisena vaihto-
ehtona on laittaa organisaation nimeksi jokin jo valmis sana tai sanayhdis-
telmä. Yksi vaihtoehto on keksiä nimi. Näiden vaihtoehtojen yhdistelemis-
tä ei ole syytä unohtaa. Organisaation itse keksimän sanan laittaminen or-
ganisaation nimeksi on hyvä vaihtoehto. Kun nimi ei valmiiksi tarkoita 
mitään, siihen on helpointa liittää sellaisia mielikuvia kuin organisaatio 
havittelee. Itse keksitty nimi on mutkattomampaa rekisteröidä, koska ku-
kaan toinen on tuskin juuri samanlaista aikaisemmin keksinyt.  
 
Asiakkaan on voitava asioida yrityksessä vaivattomasti. Tärkeää on tuoda 
asiakkaalle esille aikaisessa vaiheessa, miten tuotteen voi ostaa. Ostajalle 
tulee selvittää muun muassa mitä esitietoja myyjä tarvitsee ennen palvelun 
käytötönpanoa, mistä myyjät tavoittaa, milloin yritys on auki, missä toi-
mipiste on, paljon asiakkaalta vaaditaan rahaa, millaisia maksujärjestelyitä 
voi käyttää, palvelun toimitus sekä miten ongelmat käsitellään. 
 
Asiakkaille on hyvä järjestää tutustumisjuhla kun yritys avaa ovensa. Yri-
tyksen on hyvä organisoida kalliit juhlat ja kutsua kaikki hintaviin juhliin. 
Asiakas mieltää asian niin, että mitä kalliimpi tilaisuus on, sitä arvok-
kaampi ja laadukkaampi se myös on. Juhliin on mahdollista esimerkiksi 
jakaa arvoseteleitä, joilla potentiaaliset asiakkaat pääsevät maksutta juh-
liin. Tervakoskella kutsuja ja mainoksia juhlista voi laittaa esimerkiksi Ja-
nakkalan Sanomien mukana. Yrityksen toiminnan aloittamisen kannalta 
on hyvä toimittaa asiakkaalle aikaisessa vaiheessa arvokasta tietoa ja niin 
sanottuja bonusmahdollisuuksia organisaatiosta. Tehokkain tiedonväylä on 
kasvokkain keskustelu, mitä on mahdollista tehdä esimerkiksi yrityksen 
tutustumisjuhlassa. 
 
Kilpailijoista on hyvä ottaa selvää, jotta pystyy tarjoamaan asiakkaille kil-
pailukykyisiä hintoja ja hyvinvointipalveluita. Kilpailijoista saa tietoa 
muun muassa Internet-sivuilta, messuilta, seminaareista ja kilpailijan asia-
kaslehdistä. Palvelua on hyvä muistaa jakaa kaikilla mahdollisilla markki-





nointikanavilla. Nykyisin Facebook on tärkeä mainonnan väline, joten sitä 
ei tule unohtaa. 
 
Useimmiten korkea hinta viestii asiakkaalle korkeasta laadusta. Tämä ei 
välttämättä toimi hyvin juuri Tervakoskella, koska kovaa kilpailua hyvin-
vointipalveluista ei ole. Jos on kyse palvelubisneksestä, kilpailijoista voi 
erottua kilpailemalla ajankäytön kanssa tai lisäpalveluilla. Palveluja tulee 
yhdistellä poikkeuksellisesti, koska sillä tavoin voi saada aikaiseksi jota-
kin uutta ja erikoista, myös asiakkaiden mielenkiinnon voi saada herää-
mään erikoisilla palveluyhdistelmillä. Palvelut voi myös paketoida toisin 
kuin kilpailijat sen tekevät tai hinnoitella palvelut toisin kuin kilpailijat 
hinnoittelevat. Markkinoilla voi erottua tekemällä palvelusta kilpailijoita 
helpommin ostettavan.  Nämä seikat auttavat myös siinä, että palvelua ei 
ole niin helppo kopioida. 
 
7.1.1 Hyvinvointipalvelukeskus Tervakoskelle  
Tervakoskella voisi toimia hyvinvointipalvelukeskus, jossa asiakas voi 
harrastaa liikuntaa ja käyttää hyvinvointipalveluita. Koska Tervakoskelle 
toivotaan kunnon kuntosalia, keskuksessa olisi iso kuntosali, mahdollisesti 
sellainen, jossa naisilla ja miehillä olisi omat puolensa. Näin jokainen saisi 
toimia kuntosalilla omassa rauhassaan. Suihkut, solariumit sekä kenties 
jopa saunatilat ovat useamman kuntosalin perusvarustusta. Hyvinvointi-
palvelukeskuksen avajaisilla on suuri merkitys sen menestymiseen tule-
vaisuudessa, joten esimerkiksi henkilöstöä tulee olla riittävästi asiakkaiden 
tavoitettavissa tällöin. 
 
Kuntosalin yhteydessä olisi hyvä olla peilisali. Peilisalissa järjestettäisiin 
ohjattuja lihaskuntoharjoituksia. Kyselyyn vastanneiden mukaan peilisa-
lissa olisi hyvä järjestää ohjattuja bodypump-, pilates-, bodycompat-, kun-
tonyrkkeily- ja joogatunteja. Jos kuntosalilla olisi lisäksi kaksi muuta sa-
lia, voisi niissä järjestää spinnigiä ja soututunteja. Tunteja varten tarvitaan 
kuitenkin runsaasti soutulaitteita ja pyöriä. Iso peilisali mahdollistaisi 
tanssituntien järjestämisen. Tanssilajeista ainakin bailatinoa ja zumbaa oli-
si hyvä olla tarjolla, koska ne olivat tansseista kysytyimpiä. Sopimusten 
teko koulujen kanssa erilaisista maksullisista liikuntatunneista tai kun-
tosaliharjoittelusta, takaisi runsaita määriä asiakkaita, jotka mahdollisesti 
kävisivät kuntosalilla myös kouluajan ulkopuolella. Päivisin tarjottaisiin 
iäkkäimmille ja eläkeikäisille asiakkaille mahdollisuus esimerkiksi hidas-
tempoisempaan aamujumppaan ja puolestaan iltapäivisin lapsille tarjottai-
siin koulun jälkeen mahdollisuus esimerkiksi touhujumppaan, vanhempien 
vielä ollessa töissä. Hyvinvointipalvelukeskuksessa asiakkaille tarjotaan 
ydinpalveluna palveluita, kuten ohjattuja lihaskuntoharjoitustunteja. 
Oheistuotteina toimivat erilaiset energiajuomat ja -patukat, proteiinijuomat 
ja esimerkiksi solariummahdollisuus. Lisäksi salilla tulee olla ilmoitustau-
lu, josta asiakkaan on helppo katsoa ajankohtaiset tarjoukset ja yleiset tie-
dot siitä, mitä mikäkin ohjattu tunti pitää sisällään. Kun asiakas lukee tau-
lulta tuntien sisällöstä, hän tunnistaa palvelun hyödyt ja kuten teoriaosuu-
dessa mainitaan, asiakas ostaa ratkaisun ongelmaansa, ei vain tuotetta tai 





palvelua. Asiakkaalle on tärkeää antaa mahdollisuus päästä kokeilemaan 
tuotetta tai palvelua, esimerkiksi yksi tunti kuntosalilla ilmaiseksi antaa 
asiakkaalle yrityksestä positiivisen kuvan ja kuntosalin laitteet eivät siitä 
huonone.  
 
Keskuksessa voisi olla yksityisiä elinkeinonharjoittajia kampaajina ja 
muina kauneudenhoidon ammattilaisina. Kauneudenhoitopalveluista eni-
ten toivotaan jalkahoitoja, kasvohoitoja, kynsien laittoa, ihokarvojen pois-
toa sekä käsihoitoja. Oheistuotteina kauneudenhoitopalvelujen yhteyteen 
on hyvä olla erilaisia hiustuotteita. Myös hieronta-, fysioterapia- sekä lym-
faterapiapalveluita tulisi olla hyvinvointipalvelukeskuksessa.  
 
Kyselyyn vastanneet toivoivat myös erilaisia harrastuksia, joihin olisi oh-
jaaja. Kesäisin ihmiset harrastavat vähemmän sisätiloissa, joten keskuksen 
yhteydessä voisi kesäisin pitää kesäkoulua. Kesäkoulua voisi järjestää hal-
paan hintaan sekä aikuisille että lapsille. Kesäkoulussa lajeina voisivat olla 
esimerkiksi pesäpallo, juoksu, kahvakuula sekä kuntoliikunta. Useat har-
rastukset ovat kesälomilla, jolloin lapsetkin kaipaavat harrastuksia. Kesä-
koulussa harrastajat saisivat ehdottaa mieleisiään lajejaan ja ohjaaja vetäisi 
tunnit. 
 
Hyvinvointipalvelukeskuksen tulisi olla iso rakennus, jotta sinne mahtuu 
kuntosali, kolme salia, kampaajia, fysio- ja lymfaterapeutteja sekä kau-
neudenhoitoalan ammattilaisia. Keskus työllistäisi useampia ihmisiä. Kes-
kukseen tarvittaisiin kuntosaliohjaajia ja sen ylläpitäjiä, siivoojia, ohjattu-
jen lihaskuntoharjoituksien vetäjiä, tanssinohjaajia, kampaajia, kauneu-
denhoitoalan ammattilaisia sekä terapeutteja. Keskukseen voisi perustaa 
myös kahvilan, josta saisi välipalaa jos keskuksessa vierähtää useampikin 
tunti. Lisäksi esimerkiksi kuntosalin mahdolliseen kertakorttiin voisi yh-
distää puuroannoksen kahvilassa. Näin saataisiin asiakkaita sekä kun-
tosalille että kahvilaan. 
 
Tervakoskella esimerkiksi 2000 neliömetrin kokoinen hyvinvointipalvelu-
keskus saattaa herättää ihmetystä, koska se on niin suuri rakennus pienellä 
taajamalla. Menestystarinat sekä asiakkaiden suositukset ovat mittavia 
myynnin välineitä. Useimmiten asiakkaat suuntautuvat sinne, missä on 
omaperäinen konsepti. Suuri hyvinvointipalvelukeskus Tervakoskella on 
sitä ja keskus saisi ihmisiä tutustumaan toisiinsa ja tuntea kuuluvansa jo-
honkin ryhmään. Ammattitaitoisen ja osaavan henkilöstön on helpompaa 
vakuuttaa asiakkaat kuin epäammattimaisen henkilöstön. Kaikilla päätök-
sillä yritys ei voi miellyttää jokaista asiakasta, eikä ole tarvettakaan. Pää-
asia on, että asiakas ostaa yrityksen tuotteita ja palveluita. Asiakaskyselyt 
liittyen kaikkeen mahdolliseen hyvinvointipalvelukeskuksessa järjestettä-
vään toimintaan, ovat tärkeä osa organisaation toimivuutta ja asiakkaiden 
tyytyväisyyden tarkastelua. Myös asiakkaiden laatimat reklamaatiot tulee 
perin pohjin selvittää ja korjata asiakkaalle tapahtunut mahdollinen epä-
kohta mahdollisimman hyvin, esimerkiksi kysymällä asiakkaalta, miten 
hän toivoisi yrityksen reagoivan hänen ongelmaansa. 
 





Parantaakseen asiakaspalvelua tulee säännöllisesti kerätä markkinointitut-
kimustietoa ja asiakastietoja sekä huolehtia omista asiakaspalautteista ja 
niihin vastaamisesta. Kun asiakasryhmien tarpeet tunnetaan mahdollisim-
man hyvin, heille on helpompaa etsiä ratkaisua ongelmiin. Tällöin on 
mahdollista löytää asiakkaan etsimään ongelmaan ratkaisu, jota hän ei ole 
osannut edes odottaa. Asiakasta tulee ymmärtää tuotteen tai palvelun käyt-
täjänä enemmän kuin ostajana, koska asiakas ymmärtää itse paremmin 
ratkaisun ongelmiinsa. (Paananen 2009, 100.) 
 
Laatimalla juuri Tervakosken hyvinvointipalvelukeskusta varten rakenne-
tun vaatimusmäärittelyn, auttaa se tarkastelemaan asiakkaiden tarpeita. 
Myös kattavasti suunniteltu ja rakennettu palveluformaatti auttaa henkilös-
töä, vaihtuvaa henkilöstöä ja lopulta asiakkaita tulevaisuudessa. Organi-
saation on hyvä toimia alusta asti lupauksiensa mukaisesti. Luokattomat 
lupaukset tekevät organisaatiolle vain huonoa. Asiakkaat luulevat saavan-
sa huippulaatua ja siksi ostavat sitä. Pettymysten jälkeen asiaa on hankalaa 
korjata ja kielteisiä mielikuvia muuttaa. Siksi on kaikkien edunmukaista 




































8 JOHTOPÄÄTÖKSET JA YHTEENVETO 
Tämän opinnäytetyön tutkimusongelma oli selvittää millaisia hyvinvointi-
palveluita Tervakoskelle toivotaan. Hyvinvointipalvelut kattavat tässä tut-
kimuksessa liikunta-, kauneudenhoito- ja kuntoutuspalvelut. Vaikka Ter-
vakoskella eivät asukkaat ole juurikaan ottaneet hyvinvointipalveluiden 
puutteellisuutta esille, kyselyn vastauksia tarkasteltua, hyvinvointipalve-
luita tarvitaan alueelle paljon. Ongelmaan lähdettiin etsimään ratkaisua 
tuotteistamisen teorian ja hyvinvointi-käsitteen kautta. Ongelman ratkai-
semiseksi apuvälineenä käytettiin hyvinvointipalvelukartoitusta, joka teh-
tiin Tervakoskella. Käytyäni Tervakoskella useampia kertoja tutkimuksen 
puitteissa ja keskusteltuani useiden Tervakosken asukkaiden kanssa, he 
kertoivat, että käyttäisivät hyvinvointipalveluita, jos niistä tietäisi enem-
män. Tällä asukkaat viittasivat palveluiden markkinointiin. Suuri ongelma 
Tervakoskella on se, että taajama on pieni ja yrittäjät eivät uskalla ottaa 
riskiä esimerkiksi ison hyvinvointipalvelukeskuksen perustamisen suh-
teen. 
 
Tämän tutkimuksen on tarkoitus osoittaa sen lukijoille, ettei raha välttä-
mättä ole ainoa ratkaisu hyvään menestykseen markkinoilla, vaan myös 
tuotteiden ja palveluiden tuotteistamisella on suuri merkitys. Tärkeintä on, 
että asioista ollaan tietoisia ja tuotteistamiseen perehdytään.  
 
8.1 Yhteenveto 
Jotta hyvinvointipalveluiden tuotteistaminen Tervakoskelle olisi helpom-
paa, tutkimuksessa on otettu esille runsaasti teoriaa liittyen tuotteistami-
seen. Tämä opinnäytetyö on tehty, jotta Tervakoskelle saataisiin lisää hy-
vinvointipalveluita ja nostatettua hyvinvointia taajamassa. 
 
Tutkimus toimitetaan Janakkalan kunnan yritysasiamiehelle ja Sari Coun-
tentacikselle. Countentacis ja Janakkalan kunta saavat hyödyntää tulevai-
suudessa tutkimusta. 
 
Kyselylomakkeeseen liittyen, olisi voinut laittaa kohdan, jossa olisi ollut 
vaihtoehtona, että en maksaisi mitään hyvinvointipalveluista. Sen avulla 
olisi pystynyt karsimaan, kuinka moni on valmis maksamaan palveluista ja 
kuinka moni ei. Mielestäni paikat, johon toimitin kyselylomakkeita, olivat 
hyviä ja monipuolisia. Erityisesti apteekkiin toimitetut 60 kappaletta lo-
makkeita oli täytetty kaikki. Kaupoista saatiin eri-ikäisten tuloksia ja Ter-
vakosken yläasteelta ja lukiosta nuorten vastauksia.  
 
Mielestäni onnistuin opinnäytetyössä hyvin ja teoriaosuus on kattava. Suu-
ri kiitos kuuluu kyselyyn vastanneille, jotka auttoivat kertomaan millaisia 
hyvinvointipalveluita tulee tutkimuksessa ottaa huomioon. Tuotteistami-
sen kirjallisuus antoi minulle paljon lisätietoa tuotteistamisesta ja tulevai-
suudessa tuotteistaminen myös itseltäni onnistuu helpommin. 
 





Ehdotukseni siitä, miten tuotteistaa palvelut juuri Tervakoskelle on pieni 
osa sitä, mitä tulevaisuudessa Tervakoskella tapahtuu hyvinvointipalvelui-
den suhteen. Jos Tervakoskelle perustetaan esimerkiksi hyvinvointipalve-
lukeskus, tulee silloin miettiä mitä palveluita ja tuotteita sinne otetaan ja 
miten niiden kanssa toimitaan. 
 
8.2 Opinnäytetyön arviointi 
Tutkimuksessa on käsitelty sitä, miten pienelle taajamalle voidaan tuot-
teistaa hyvinvointipalvelut. Opinnäytetyöstä on hyötyä kun yleisesti tuot-
teistetaan tuotteita ja palveluita tai erityisesti hyvinvointipalveluita. Terva-
koski hyötyy tutkimuksen tuloksista siten, että taajamassa tiedetään osaksi 
mitä hyvinvointipalvelut merkitsevät asukkaille ja millaisia palveluita 
asukkaat toivovat. Tervakosken yrittäjien on tulevaisuudessa helpompi 
pohtia liikeideoitaan liittyen hyvinvointipalveluihin kun asiaa on tutkittu. 
Lisäksi työn teoriaosuudesta on helppoa opetella tuotteistamisen perustie-
dot. Tutkimusta ei voi yleistää kaupunkeihin eikä suurimpiin kuntiin. 
Muiden pienien alueiden ja taajamien asukkailla saattaisi olla samanlaisia 
ajatuksia oman paikkakuntansa hyvinvointipalveluista. En kuitenkaan 
yleistäisi tutkimusta, koska jokainen kunta ja taajama ovat omanlaisensa.   
 
Koko opinnäytetyöprosessi oli pitkä taival, sillä se sisälsi kyselyn, kyselyn 
vastauksien koonnin ja itse opinnäytetyön kirjoittamisen. Työ aloitettiin 
helmikuussa 2011 ja se saatiin päätökseen saman vuoden syyskuussa. Ko-
konaisuudessaan työhön kului lähes kahdeksan kuukautta, vaikkakin ke-
sällä työtä ei tehty lainkaan. Toivon, että toimeksiantaja on tyytyväinen 
aikaansaannoksestani ja siitä olisi todella hyötyä Tervakosken tulevaisuu-
dessa.  
 
Mielestäni onnistuin kyselyssä toimeksiantajan toiveiden mukaisesti. 
Toimeksiantaja oli tyytyväinen kyselyyn. Kysely oli hyvin rajattu eikä läh-
tenyt leviämään. Teoriaosuus oli itseni päättämä, keskusteltuani ohjaavan 
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Tarkoituksenamme on selvittää millaisia hyvinvointipalveluita Tervakoskelle toivotaan. Kysely tehdään Janakkalan 
kunnalle Hämeen Ammattikorkeakoulun tradenomiopiskelijan, Noona Vuoren, avulla. Vastaamalla kyselyyn autat 
Tervakoskea kehittymään paremmaksi taajamaksi. Kyselystä on apua juuri sinulle asukas. Kyselyyn on aikaa vastata 
26.5.2011 asti. 
 
Tässä kyselyssä tarkoitamme hyvinvointipalveluilla liikunta-, kauneudenhoito-, kuntoutus- ja muita täydentäviä ja vaih-
toehtoisia palveluita.  
 






2. Millaisia hyvinvointipalveluita käytät nykyisin seuraavista vaihtoehdoista?  
 
Tanssi    Kuntoutuspalvelut 
 
Voimistelu    Kauneudenhoitopalvelut 
 
Lihaskuntoharjoittelua ohjatuilla tunneilla  Muu, mikä? 
 










4. Valitse seuraavista vaihtoehdoista millaisia hyvinvointipalveluita toivoisit Tervakoskelle. 
 
Tanssisali 
 Bailatino, Zumba  Ohjatut tunnit lihaskuntoharjoittelua varten 
 
 Baletti    Spinning 
 
 Kilpatanssi, Lavatanssit   Bodypump, Bodycompat 
 
 HipHop, Show-tanssi   Pilates 
 
 Nykytanssi, Jazz   Kuntonyrkkeily 
 
 Breakdance, Streetdance   Soutu 
 
 Aerobic    Muu, mikä? 
 
 Muu, mikä 
 
Kysely jatkuu kääntöpuolella.  
 





Kauneudenhoitopalvelut    Kuntoutuspalvelut 
 
 Kampaamo    Fysioterapia 
 
 Meikkaus    Ammatillinen kuntoutus 
 
 Käsihoidot    Kuntoutuspsykoterapia 
 
 Kynsien laitto   Lymfaterapia 
 
 Ripsien pidennys   Muu, mikä? 
 
 Ihokarvojen poisto  Voimistelusali 
 
 Kasvohoidot   Kuntosali 
 
 Jalkahoidot   Hieroja 
 
 Muu, mikä?   Muu, mikä? 
 
 
5. Paljon olisitte valmis maksamaan haluamastanne liikuntapalveluista kuukaudessa? 
 
10 – 40 euroa 41 – 70 euroa 71 – 100 euroa Yli 101 euroa 
 
 
6. Paljon olisitte valmis maksamaan haluamastanne kauneudenhoitopalveluista kuukaudessa? 
 
10 – 40 euroa 41 – 70 euroa 71 – 100 euroa Yli 101 euroa 
 
 
7. Paljon olisitte valmis maksamaan haluamastanne muista hyvinvointipalveluista kuukaudessa? 
 











Alle 10 vuotta 31 – 40 vuotta 61 – 70 vuotta 
 
11 – 20 vuotta 41 – 50 vuotta Yli 71 vuotta 
 
21 – 30 vuotta 51 – 60 vuotta 
 






Kiitos vastauksestasi, se on meille tärkeä! 
